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Deseo dedicar este libro a todas las personas que creen 
que cada día nos regala una oportunidad para mejorar. 
A quienes siembran nuevos conocimientos y los riegan 

con buenos hábitos, porque crearán una obra 
de arte de su propio futuro. 


Si mejoras tu comunicación, mejoras 
tu vida 


Si la vida fuese una partida de ajedrez, ¿tú qué preferirías ser? ¿El 
jugador que decide las jugadas o una de las piezas del tablero? Ser 
lo uno o lo otro no es cuestión de azar o suerte. Como dijo Séneca: 
«Suerte es lo que sucede cuando la preparación coincide con la 
oportunidad». 


El propósito de este libro es proporcionarte las 
herramientas para que, cuando llegue tu momento, tu 


oportunidad..., estés preparado para aprovecharlo. 


Para ello nos centraremos en dos aspectos: 

+ HACER QUE TU COMUNICACIÓN SEA EFICAZ. Para lograrlo 
deberás conocer las claves que considero más prácticas para 
conseguir comunicarte de manera efectiva en los diferentes ámbitos 
de tu día a día, como el hogar, el trabajo, cualquier otra relación 


social, durante una entrevista, en una exposición pública o incluso 
ante los medios de comunicación. 

e MEJORAR TU CAPACIDAD DE CONVENCER Y PERSUADIR. 
Para lo cual te proporcionaré una serie de técnicas y de estrategias 
útiles para que tu lenguaje, verbal y no verbal, resulte más 
convincente, atractivo y seductor. 

Este libro te ofrece la posibilidad de mejorar sustancialmente tus 
relaciones personales, sociales y profesionales. En tu mano está dar 
el gran salto de dejar de ser una pieza más en el tablero de ajedrez 
de la vida, para convertirte en el jugador que toma las decisiones. 

Si ya consideras que eres el jugador protagonista de la partida de 
tu vida, entonces te invito a mejorar tu comunicación para que puedas 
ganar más partidas. 

En más ocasiones de las que pensamos, sentimos, decidimos y 
actuamos influenciados por personas ajenas a nosotros mismos, 
aunque no tengan mala intención. Lo más sorprendente... es que, 
muchas de esas veces, estamos convencidos de que actuamos con 
total libertad. 


Lo que te ofrezco con este libro es la posibilidad de tomar 
conciencia de que, en nuestro día a día, son muchos los hilos 
que nos manejan. A partir de ahí, si así lo quieres, podrás cortar 
esos hilos y empezar a actuar, por fin, con mayor libertad. 

Sin embargo, quiero ir un poco más allá. Nosotros mismos 
también podemos autodirigirnos; por tanto, tenemos la posibilidad de 
convertir nuestros propios hábitos, así como nuestra forma de pensar 
y comunicar, en los grandes aliados que nos ayuden a alcanzar 
nuestras metas. Es posible, además, hacerlo conscientemente, 
sabiendo que lo hacemos. 

Quiero aclararte que no estás ante un manual de manipulación. 
Manipular se define por la RAE como: «Intervenir con medios hábiles 
y, a veces, arteros, en la política, en el mercado, en la información, 
etcétera, con distorsión de la verdad o la justicia, y al servicio de 
intereses particulares». 

No se trata de que puedas engañar y manipular a los demás, 
¡faltaría más! Lo que pongo a tu disposición son 100 herramientas 
que te permitirán hacer llegar tus ideas a los demás de la forma 
más atractiva, convenciéndolos de que realmente están ante una 
buena idea. 

Por otro lado, no vivimos aislados. Nadie está libre de sufrir la 
influencia de personas que tiran de nosotros en uno u otro sentido. 
Este libro también te va a permitir identificar las técnicas que puedan 
estar usando para ello, siendo ya decisión tuya si debes reaccionar o 
no según tu propio criterio. 

Al abrir este libro, abrirás también tu mente y tus ojos. 

Este manual es el fruto de treinta y cinco años de experiencia 
profesional, en los que siempre he necesitado comunicar y convencer 
para poder mejorar cada día en lo que hago con tanto cariño y 
pasión. Los primeros veinticinco años ejercí como abogado en los 
tribunales de justicia. Escuchando y aconsejando a mis clientes con 
el objetivo de conseguir sentencias favorables a sus intereses, pude 
poner en práctica las técnicas que ahora te mostraré en 


negociaciones, interrogatorios y alegatos en las salas de justicia. Los 
últimos diez años de mi carrera los he dedicado a impartir formación 
sobre comunicación a todo tipo de personas y colectivos, a dar 
conferencias y ponencias en congresos nacionales e internacionales, 
así como a colaboraciones en medios de comunicación, 
principalmente televisión. 

Trataré de que saques provecho tanto de mis aciertos como de 
mis equivocaciones, de las que también he tenido unas cuantas y de 
las cuales he aprendido muchísimo. Como leí hace pocos días: 
«Aprender sobre tus errores te hace inteligente. Aprender de los 
errores de los demás te hace un genio». 

La partida de ajedrez de tu vida comenzó el mismo día en que 
naciste, el destino ha hecho que nuestros caminos se crucen: ¡Por 
algo será! 

Desde este instante te invito a ser protagonista de la vida y no un 
mero espectador. 


Adelante, pasa a la siguiente página y comienza a 


descubrir muchos de los hilos que mueven nuestras 
decisiones. 


El protagonista eres tú 


¿De qué vamos a hablar? 


En este primer capítulo vamos a hablar de ti. 

Tú vas a ser el protagonista. La persona que comunica siempre 
eres tú. Ya sea en una conversación cara a cara con una sola 
persona, delante de un grupo de amigos, en una reunión de trabajo, 
frente a un auditorio en una conferencia o incluso ante los medios de 
comunicación, con millones de espectadores pendientes de ti. 

Así, cada vez que leas en este libro la palabra orador me 
estaré refiriendo a ti, en tanto persona que toma la palabra, ante 
una o más personas. 


Uno de los objetivos de este libro es que, cuando vayas a 


comunicar o convencer, muestres la mejor versión de ti 
mismo. 


Aunque a lo largo del libro utilizaré los verbos convencer y 
persuadir como si de sinónimos se tratara, considero importante que 
conozcas la diferencia entre ellos. Si acudimos a las definiciones del 
Diccionario de la Real Academia Española (DRAE), ambos términos 


parecen, efectivamente, sinónimos: 


convencer. 
(Del lat. convincére). 
1. tr. incitar, mover con razones a alguien a hacer algo o a mudar de dictamen o de comportamiento, U. tc. prnl, 


2. tr. Probar algo de manera que racionalmente no se pueda negar. U. t.c. prnl. 


Diccionario de la lengua española (2001) 
Real Academia Española O Todos los derechos reservados 


Exp persuadir. 
(Del lat. persuadeére). 
1. tr. inducir, mover, obligar a alguien con razones a creer o hacer algo. U. t.c. pri. 
Diccionario de la lengua española (2001) 


Real Academia Española O Todos los derechos reservados 
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A la vista de las anteriores definiciones (tan parecidas), consulté a 
la RAE, a través de Twitter, cuál era la diferencia entre ambas, y quiero 
compartir contigo la respuesta: 


e  RAEO 
E ORAEinforma 


En respuesta a Jl MartinOvejerc 
HRAEconsultas Apenas hay 
diferencia en las definiciones del 
diccionario. En el uso se matiza así 
su empleo: «convencer» alude al 
uso de argumentos lógicos y 
«persuadir» se relaciona más con 
aspectos emocionales. 
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Como vemos, cuando tratamos de convencer, nos dirigimos al 
lado más racional y reflexivo del cerebro de nuestro interlocutor; 
mientras que cuando tratamos de persuadir, apelamos a su lado más 
emocional. 

Un ejemplo clarificador lo encontramos en la publicidad: 

Un automóvil, en un anuncio, puede tratar de venderse 
argumentando que es muy resistente, que posee una buena 
aceleración, una gran capacidad de maletero... 

Pero el mismo coche puede tratar de venderse diciendo que en él 
podemos compartir momentos románticos con nuestra pareja, hacer 
un feliz viaje familiar, incluso que vamos a parecer más atractivos o 
audaces cuando vayamos al volante... 

En el primer caso hablaremos de convencer; en el segundo, de 
persuadir. 

Volviendo al objetivo de este libro, no considero que comunicar 
con eficacia sea un privilegio de grandes oradores, importantes 
profesionales de nuestros medios de comunicación, exitosos 
youtubers... 


¡La buena comunicación está al alcance de todos! 
Todos podemos mejorar a la hora de transmitir nuestras 


ideas, que es de lo que se trata, y lo que es mejor, todos 
podemos disfrutar haciéndolo. 


Tómalo como un juego. Así es como lo hago yo, y así he 
conseguido pasarme todo el día jugando y divirtiéndome. Únete a mí 
en este juego de la comunicación. 


1. La primera impresión 


Se dice que «la primera impresión es la que cuenta». 


Pues es rotundamente cierto. 


Las investigaciones llevadas a cabo al respecto pueden discrepar en 
el tiempo que necesita esa primera impresión para dejar una huella 
perdurable en la mente de quien nos observa, que si ocho, diez, 
quince... segundos. Poco importa, a nosotros solo nos interesa saber 
que es muy importante cuidar esa primera impresión a la hora de 
comunicar. 

Imagina que estás sentado entre el público para escuchar una 
conferencia. Aparece un orador en el escenario caminando despacio, 
mirando al suelo, sudando... Y ahora supón que entra otro en escena 
para hablar de lo mismo, pero este mira directamente al público, 
sonriente y con paso firme... ¿Quién te transmite más confianza y 
seguridad? 

Nunca olvidemos que la seguridad o inseguridad es 
contagiosa: primero afecta a la persona que comunica, pero de 
inmediato se extiende a la materia que ella va a tratar. 


Así que, por supuesto, debemos ser muy cuidadosos con lo 
primero que nuestro público va a ver en nosotros. Como decía Oscar 
Wilde: «No hay una segunda oportunidad para causar una buena 
primera impresión». 

Pero yo voy aún más allá. Resulta igualmente clave que el 
comienzo de nuestra intervención cause una buena impresión: 
debe atrapar al público. Yo aconsejo comenzar siempre con una 
breve historia, una anécdota personal relacionada con el tema que se 
va a tratar, una pregunta retórica que haga reflexionar al espectador o 
incluso una cita de alguien de reconocido prestigio. 

Hace unos meses intervine en un congreso internacional de 
criminología online. El número de ponentes era elevado y cada uno de 
nosotros contaba con unos veinte minutos de exposición. Mi 
conferencia tenía por título: «La importancia de la comunicación no 
verbal en la detección del engaño». Justo antes de empezar pensé: 
«El público puede que esté algo cansado tras todas las intervenciones 
que me han precedido, debo comenzar con algo que les abra los 
ojos». 

¿Sabes cómo empecé mi intervención? Hablando de fútbol. 

En aquellos días se estaba disputando el mundial de fútbol y 
pensé que podría ser una buena excusa para comenzar mi 
conferencia y atrapar la atención. Así es como inicié mi charla: 

«Imagina que eres el dueño de un equipo de fútbol y has fichado 
a Messi, a Ronaldo y a tu jugador favorito. ¿Crees que gracias a ellos 
ganarás todos los partidos? ¡A que no! Son jugadores importantes 
que van a ayudar mucho, pero no garantizan el éxito. Pues con la 
comunicación no verbal sucede lo mismo, es muy importante a la 
hora de detectar la mentira, pero no garantiza el éxito en esta misión. 
Buenos días, soy José Luis Martín Ovejero...». 

Seguro que algún espectador, cuando comencé, pensó: «Este se 
ha confundido de conferencia». Luego tuvo ocasión de comprobar 
que no era así. ¿Cuál era mi objetivo? Atrapar desde el primer 
segundo la atención de mi público. 


Me han preguntado muchas veces ¿y empezar contando un 
chiste o algo gracioso? 

Hay gente con gracia y otra que desgracia los chistes. ¿Dónde te 
incluyes? Yo soy de los segundos. Huyo de lo prefabricado, de forzar 
las situaciones, sobre todo de imponerme comenzar de una manera 
con la que no me encuentro para nada cómodo. 

El comienzo que te he comentado, el del fútbol, te aseguro que lo 
disfruté; y me lo pasaba mejor a cada segundo que transcurría, según 
me imaginaba la cara de quienes estuvieran viéndome y cómo lo iba a 
relacionar con mi conferencia. Así sí es eficaz, disfrutemos con lo que 
hacemos. 

Mi consejo es que, si empiezas con algo divertido, que resulte 
natural y te apetezca compartirlo. Y, ipor Dios!, no te eches a reír a 
carcajadas mientras el público permanece serio, resulta un poco 
incómodo. Te sugiero ir observando sus reacciones y actuar en 
consecuencia. 

Ten en cuenta que, de momento, estás comenzando tu 
intervención y, si no tienes mucha experiencia, un inicio fallido puede 
desequilibrarte mentalmente para el resto de la exposición. 

2. Tus tres amores cuando comuniques 
Voy a hacerte una pregunta y dejaré un espacio en blanco para que 
reflexiones tu respuesta. Ya te adelanto que casi nadie ha dado con la 
correcta. 

¿Cuál crees que es el primer amor para un orador? 

La mayoría de las personas responde que el primer amor de un 
orador es su público. Otras se centran más en el mensaje que 
transmite. Todo ello resulta muy importante. Sin embargo, se olvidan 
del gran amor de un orador: él mismo. 

Y esto no hay que confundirlo con egoísmo o con creerse más 
listo que los demás, ni mucho menos; eso siempre resulta 
insoportable. Me refiero a que debemos querernos como personas y 
como comunicadores, a pesar de nuestros defectos y de nuestros 


errores, que de esos todos tenemos. 

También fue Oscar Wilde quien dijo: «Enamórate de ti mismo y 
vivirás un romance que durará toda una vida». 

El amor empieza por valorarse a uno mismo. Si yo me 
considero un fracaso como comunicador y llega la hora en la que 
tengo que comunicar, ¿cómo crees que lo voy a hacer? Mi propio 
complejo me puede aniquilar, limitar y, lo que es peor, frenar mis 
posibilidades futuras de prosperar, de hacerlo mejor cada día. 

Lo primero será querernos de verdad a nosotros mismos. Así que 
venga... idate un abrazo! 

Ahora que nos queremos a nosotros mismos y que tenemos amor 
para dar y regalar, se lo vamos a entregar también a las personas que 
van a escuchar nuestro mensaje. Ellas son el segundo amor del 
orador. Hay que sentir un aprecio sincero por nuestros oyentes. Ten 
en cuenta que te están dando lo más valioso del ser humano: su 
tiempo, algo que es irrecuperable. ¡Como para no quererlas! 

Jamás hay que faltar el respeto de nuestro público porque, si 
ninguna persona se lo merece, menos aún quienes nos están 
escuchando. Aunque discrepen de nuestros puntos de vista o lleguen 
a criticarnos, escuchemos sus opiniones y, si hay que rectificar, se 
rectifica; o si hay que argumentar mejor nuestras ideas, pues se hace. 
Siempre desde el respeto. 

Y, por fin, el tercer amor del orador es aquello que cuenta. El 
mensaje que vamos a transmitir nunca es secundario, se dice que «la 
palabra nunca regresa vacía» y es verdad; aquello que digamos va a 
dejar, o al menos ese debe de ser nuestro propósito, huella en las 
personas que nos escuchan. Es importante que nos sobre amor, 
tras querernos a nosotros mismos y a nuestro público, para lo 
que vayamos a contar. 

¿A ver si al final van a catalogar este libro como una novela 
romántica? Pues tanto no, pero la comunicación, como estás 
comprobando, es una bonita historia de amor o, más bien, un 
triángulo amoroso. 


Voy a pedirte de nuevo que pongas tu mente a imaginar: entre 
una persona que le gusta lo que cuenta y otra que siente indiferencia 
o, incluso, lo detesta. ¿Quién crees que va a provocar un mayor 
impacto? O te lo pongo más fácil: ¿A quién preferirías tú escuchar? 


3. Lo importante no es hablar, es... comunicar 


El número de palabras no es proporcional a su importancia a la hora 
de comunicar y convencer. 

Hay personas que hablan mucho y, sin embargo, apenas 
consiguen atrapar la atención de los demás. Las hay, por el contrario, 
que hablando poco dejan una huella perdurable en su audiencia. 

Ambos tipos de personas serán recordadas, las primeras por 
pesadas y aburridas, las segundas por inspiradoras. 

De unas se huye, a las otras se las busca. 


Siempre debemos tener presente que lo importante no es 


la cantidad, sino la calidad. 


La pregunta que se impone es: ¿cómo podemos ser mejores 
comunicadores partiendo de esta premisa? 

A continuación compartiré muchos consejos para conseguir este 
objetivo. 


4. Con razones y emociones se expresan los buenos 
oradores 


No somos seres racionales, 
somos seres emocionales que razonan. 


DANIEL LÓPEZ ROSETTI 


Los argumentos basados en números y gráficos por supuesto que 
pueden convencer a tus interlocutores, sobre todo en el ámbito 
científico. Sin embargo, si pruebas a acariciar el corazón de las otras 
personas (sus emociones), comprobarás que tanto tú como tu 
argumento os haréis inolvidables. Ya lo decía Maya Angelou: «La 
gente olvidará lo que dijiste, olvidará lo que hiciste, pero nunca 
olvidará cómo les has hecho sentir». 

Mi recomendación es combinar ambos recursos: los criterios 
racionales unidos a los emocionales. Lo que quiero que entiendas es 
que jamás hay que olvidarse de los segundos. 

Piensa en un profesor que te haya marcado en tu época de 
estudiante. ¿Lo recuerdas por lo bien que le salían los cálculos 
matemáticos o por la emoción que ponía en sus explicaciones o en el 
trato contigo? 

Está demostrado que cuando una comunicación se dirige a la 
zona más emocional de nuestro cerebro, se comprende antes, con 
mayor intensidad y tarda más tiempo en olvidarse; si es que se olvida, 
añado yo, sobre todo si la emoción ha sido muy intensa. La 
explicación de este hecho es que la parte emocional del cerebro es 


mucho más antigua que el cerebro racional. Los líderes que a lo largo 
de la historia de la humanidad han movilizado a la gente a actuar, por 
convicción, no por obediencia, han apelado siempre a las emociones 


más que a los argumentos lógicos. 


Nunca lo olvides cuando quieras incitar a actuar o a 
decidirse por una opción determinada, no dejes al 


margen ese lado emocional del cerebro. 


Voy más allá, si yo tuviera que elegir entre tratar de convencer a 
otra persona con criterios puramente lógicos y reflexivos o acudir a su 
lado más emocional, en la inmensa mayoría de las ocasiones me 
centraría en el segundo. Verás cómo el corazón coge de la mano a la 
razón y se la lleva donde este haya decidido ir. Resulta que, para 
cuando la razón decide qué camino es el más adecuado, el corazón 
ya está de vuelta del que más le sedujo. 


Veamos como ejemplo algunas frases célebres que han pasado a 
la posteridad: 

«Haz el amor y no la guerra», John Lennon. 

«No permitas que ningún ser humano te haga caer tan bajo como 
para odiarle», Martin Luther King. 

«Ojo por ojo y el mundo acabará ciego», Gandhi. 

Como podemos comprobar, todas ellas tocan nuestras 
emociones. 

5. Ponle pasión 

Cuando vayas a defender tu idea, hazlo con pasión. 

Cuando hables en público, hazlo con pasión. 

Incluso cuando solo estés escuchando, hazlo con pasión. 

Pasión en el ámbito de la comunicación significa transmitir 
entusiasmo, compromiso y ansias sinceras de agradar. 

Es un hecho que las emociones se contagian. Si deseamos que 
las demás personas crean en lo que creemos, sientan lo que 
sentimos o estén de acuerdo con lo que pensamos, la mejor manera 
es comunicarlo con pasión. 


Disfrutemos de cada palabra, de cada frase, como si 


nuestra argumentación fuera la creación de una obra de 


arte. 


Como dijo Churchill: «El éxito consiste en ir de fracaso en fracaso 
sin perder el entusiasmo». 


6. Los tres requisitos de todo buen orador 
Brevedad. Porque nadie se ha quejado nunca de un discurso breve, 
pero sí de los largos. Fijate en el lenguaje de la publicidad, nos lanzan 
frases cortas e impactantes porque son las que llegan fácil y rápido a 
nuestro cerebro y resultan sencillas de comprender. Además, se 


recuerdan mejor que una extensa argumentación. 


El mensaje siempre debe ser sencillo, fácil de entender. 


Está comprobado que lo que resulta complejo genera 
sospechas, mientras que la sencillez y la simplicidad 
transmiten confianza. 


Naturalidad. Por mucho que admiremos a otra persona por sus dotes 
de comunicación, no somos esa persona, somos nosotros, con 
nuestras virtudes y nuestros defectos. ¿Tratar de mejorar? Por 
supuesto. ¿Transformarnos y no reconocernos? Jamás. 


Nunca debemos abandonar nuestra esencia. Resultar 
artificiales nos hará sentir incómodos con nosotros 


mismos y eso, quien nos observe, lo va a notar. 


¿Eso significa que comuniquemos tal cual somos sin 
preocuparnos por nada más que nuestra espontaneidad? Pues 
tampoco es eso. Conviene que mejoremos nuestra manera de 
expresarnos y de lanzar nuestras ideas para que cada día podemos 
hacerlo mejor y ser autocríticos sin desmoralizarnos, solo con un afán 
de mejora. 

Lo importante es perfeccionarnos sin dejar de ser nosotros 
mismos. 

Esta idea es aplicable también a todos los consejos que leerás en 
este libro. Está bien conocerlos, pero si no te sientes bien siguiendo 
alguno de ellos, déjalo sin problema para otro momento o para nunca. 


Sinceridad. Contemos lo que contemos, en público o en privado, 
procuremos que sea verdad, que nosotros creamos en ello, que forme 
parte de nuestras convicciones. Eso conseguirá, en primer lugar, que 
lo recordemos otro día, porque si es falso, más nos vale tener muy 
buena memoria para no cambiar lo que hemos contado; y, en 
segundo lugar, porque cuando estamos convencidos de lo que 
decimos, toda nuestra comunicación no verbal va a ser 
coherente, va a sumar en poder de convicción, va a ser la mejor 
música que acompañe al cantante, esto es, a nosotros como 
oradores. 


7. La memoria puede fallar, lo que no fallan son las ideas 


Cuando vayas a hacer una exposición pública, procura tener muy 
claro el orden de las ideas que compatirás. 


Nunca lleves memorizada tu intervención. 


Los nervios, un despiste, el cansancio... pueden hacer que la 
memoria falle y, si eso se produce, puedes encontrarte como un 
conductor que circula de noche por una carretera iluminada y, de 
repente, se apagan todas las luces, incluidas las de tu propio 
vehículo. Las ideas nunca fallan, pero un orden determinado de 
palabras sí se te puede olvidar. 

Las fases que sigo para mis intervenciones y que, por tanto, te 


recomiendo son las siguientes: 


1. Prepara bien tu intervención. 
2. Crea tu plan de puntos a tratar y ordénalos. 


3. Anótalos en una ficha. 
4. Ensaya. 
5. Y haz la exposición sabiendo que es tu obra y son tus ideas. 
8. Nunca la palabra antes que el pensamiento 
Cuidado con coger demasiada velocidad cuando hablemos, hasta el 
punto de pensar después lo que hemos dicho antes. 


Una vez dichas, las palabras no se las lleva el viento, 


sino que quedan ahí para bien o para mal. 


En las cuestiones importantes es muy recomendable reflexionar e 
incluso planificar aquello que vamos a decir y cómo lo vamos a hacer. 

Estas situaciones suelen ocurrir con más frecuencia a personas 
muy extrovertidas con tendencia a hablar deprisa. Si es tu caso, en 
aquellos momentos en los que lo que digas pueda tener una gran 
transcendencia..., sigue el consejo popular y «cuenta hasta diez». 


9. No interrumpas tus frases 

¿Conoces a alguien que cuenta las cosas de esta manera? 

«Ayer iba por el campo paseando y no te imaginas la televisión 
que me he comprado, menudo calor que hace, y bueno, ya veremos 
quién gana la Liga de fútbol». 

Qué locura, ¿verdad? 

Es muy molesto tratar de charlar con alguien que no concluye las 
frases y, con ello, los temas. 

Si después de haber estado con alguien así nos preguntaran: 
«¿De qué habéis hablado?», seguramente nos resultaría complicado 
responder y lo más fácil es que pensásemos: «De mucho y de nada a 
la vez». 


| 


Seamos conscientes de las frases que comenzamos y 
procuremos acabarlas, dando todo el contenido que 


pretendíamos a quien nos escucha. 


10. Que la comunicación no verbal sea tu mejor música 


La comunicación no verbal es un elemento clave, tanto a la hora de 
comunicar con eficacia como para convencer y persuadir. Si nuestro 
mensaje verbal y no verbal coinciden, todo es perfecto. El problema 
surge cuando no se produce esa armonía. 


En caso de que exista contradicción entre lo que 
nuestras palabras dicen y lo que expresa nuestra 
comunicación no verbal, la ciencia es contundente: 


nuestros oyentes se fiarán más del mensaje no verbal. 


Imagina la siguiente conversación con un amigo que lleva un 
tiempo comportándose de manera extraña contigo: 

—¿Te pasa algo? 

—No, nada. 

Si esas dos palabras tan claras van acompañadas de una cara de 
enfado y una mirada que te evita, ¿qué te creerás, lo que dice o lo 
que se deduce por cómo lo dice? 


¡NO ME PASA NADA! 


La comunicación no verbal del ser humano lanza señales a través 
de diferentes medios: 


e El rostro 

e La mirada 

e Los gestos 

e El movimiento 

e Las posturas 

e Las distancias 

e El tacto 

e La apariencia 

e Las reacciones fisiológicas 


Me gusta comparar a la persona cuando comunica con un 
cantante (el mensaje verbal) acompañado de su grupo musical (la 
comunicación no verbal). Cuando un orador siente lo que dice, su 
público percibe la armonía perfecta de la letra con su música; sin 
embargo, cuando hay contradicciones entre comunicación verbal y no 
verbal, es como si el cantante estuviese interpretando una canción y 
los músicos tocaran otra melodía diferente. En tal caso, el público 
pensará que algo falla, lo que llevado a nuestra materia significará 
que el comunicador resultará poco fiable. 


A continuación vayamos a algunos consejos específicos de cada 
canal de comunicación. 


11. El rostro 
Tal y como comenté en mis dos libros anteriores, Tú habla que yo te 
leo (Aguilar, 2019) y Miénteme... si te atreves (Aguilar, 2021), el rostro 
humano es el principal reflejo de las emociones de las personas. 

El rostro es el canal de comunicación no verbal más importante 
porque es el más automático y fiable. Cuando nuestro cerebro siente 
una emoción con intensidad, nuestro rostro siempre nos va a delatar 
sin que ni siquiera nos demos cuenta de ello, ya que sus movimientos 
están provocados por activaciones musculares involuntarias. Estos 
movimientos involuntarios que duran menos de un segundo se 
denominan microexpresiones y, su detección, aunque difícil debido a 
la rapidez con la que se producen, es una de las fuentes de 
información más veraces sobre las emociones que pasan por el 
cerebro de quien las emite. 

La ciencia coincide en considerar que las emociones de alegría, 
tristeza, ira, sorpresa, asco y miedo son universales (da igual la 
cultura) e innatas (desde que nacemos). Algunos estudios también 
incluyen el desprecio, entendido como un sentimiento íntimo de 
superioridad. 


Es importante que, cuando contamos algo, sintamos 
aquello que decimos, para que quienes nos observan 
vean una total coherencia comunicativa. De esta manera, 


ganará el mensaje en su poder de persuasión. 


Cuando ocurre lo contrario, lo más fácil es que no nos crean. 
Imagina que alguien te dice: «Pobre Manolo, qué pena me da, le han 
despedido, con lo buen trabajador que era». Y en el rostro de quien 


nos cuenta la noticia, en vez de ver tristeza (que sería lo coherente), lo 
que vemos es una sutil sonrisa. ¿Qué pensarías? 

Siente lo que dices, incluso antes de pronunciar la primera 
palabra, para que tu rostro también lo diga. Esto mismo ya lo decía el 
emperador romano Marco Aurelio hace casi dos mil años: «Antes de 
empezar a hablar, procura que en tu rostro pueda leerse lo que vas a 
decir». 

Ten siempre presente que cuando nuestra comunicación resulta 
artificial y poco fiable, acaba contaminando al discurso, al contenido 
de lo que contamos. 

Y dentro del rostro quiero resaltar el poder de la sonrisa. 


Es más fácil conseguir lo que se desea con una sonrisa 
que con la punta de una espada. 


W. SHAKESPEARE 


La sonrisa tiene un doble efecto: hacia uno mismo y hacia los demás. 

e Hacia uno mismo. Cuando sonreímos nos sentimos mejor. Esto 

sucede porque el cerebro libera endorfinas, las cuales se 
encuentran asociadas a los estados de ánimo positivos, al 
placer y a la disminución de la sensación de dolor. También 
reducimos la liberación de cortisol, que es la hormona del 
estrés. 

Una buena amiga y presentadora de televisión, Angie Rigueiro, me 
ha comentado que, en algunas ocasiones, antes de salir a un directo 
en televisión, simula hablar por teléfono y se ríe incluso a carcajadas. 
Eso la libera del estrés. Aprendamos siempre de grandes 
profesionales. 

e Hacia los demás. Transmite confianza en uno mismo, optimismo 

y contagia alegría. Esto es debido a que las emociones se 
contagian mediante las neuronas espejo presentes en nuestro 
cerebro. 


«Las neuronas espejo permiten a los humanos comprender los 
sentimientos de los demás y establecer conexiones entre otras 
personas. Cuando una persona observa a otra actuar, pensar o sentir, 
se producen pequeños disparos eléctricos en el cerebro que activan 
esa señal recibida. Juegan un papel importante en la imitación, el 
aprendizaje y la empatía».[1] 

Como nos enseña el dicho: «El hombre que no sonríe, nunca 
debería abrir una tienda». 

Y si todo eso no te parece suficiente, además, la sonrisa se siente 
hasta cuando no vemos a la persona sonreír, como cuando hablamos 
por teléfono. 

Hay una frase que me encanta: «Cada vez que sonreímos, somos 
un día más jóvenes». Así que... ¡Nos vemos en los columpios! 

12. La mirada 
En cualquier acto de comunicación, la mirada tiene un gran poder. 

«El alma que puede hablar con los ojos, también puede besar con 
la mirada», G. A. Bécquer. 

«En todas partes, una mirada es una forma de lenguaje», G. 
Herbert de Cherbury. 

«Las palabras están llenas de falsedad o de arte; la mirada es el 
lenguaje del corazón», W. Shakespeare. 

«Te lo he dicho de mil miradas». 

«La mirada puede responder hasta las cosas que aún no has 
preguntado». 

«Los ojos no saben guardar secretos». 

«Lo malo de las miradas es que, a veces, hablan de más». 

Y podríamos seguir y seguir... 

Cuando un orador se dirige a su público, existe una gran 
diferencia entre dirigir la mirada hacia el suelo (verguenza, tristeza, 
culpa), hacia el techo (orgullo, aunque también podría estar 
concentrado) o directamente hacia las personas que lo escuchan. Sin 
duda, esta última es la mejor opción y la más persuasiva. Si tú los 


miras, ellos te miran. Y si no los miras, ellos dejan de mirarte y, de la 
misma manera que te abandonan sus ojos, también lo hace su mente. 


/ e 2: E > y 
(D) 
y Dé DA 


Te podrás preguntar: cuándo mantengo una conversación con 
otra persona, ¿es importante mirarle directamente a los ojos?, y 
¿durante cuánto tiempo? 

Pues sí, una mirada directa a los ojos transmite confianza y 
sinceridad, e incrementa nuestro poder de persuasión. 

Sin embargo, tampoco es cierto el mito de que quienes no te 
miran a los ojos es que te mienten. Este tipo de actitudes está más 
relacionado con la personalidad de quien lo hace que con la 
sinceridad de su discurso. 


Te aconsejo amoldarte a la mirada de la persona que 


tienes frente a ti. Mírala con más o menos frecuencia 


según ella lo haga también. Cuanto más similar te vea a 


ella misma, más fácil será la comunicación entre ambos. 


Si por el contrario tratas de convencer a un grupo de personas, 
¿a quién debes de dar más importancia con la mirada? La respuesta 
es fácil: a la persona que los integrantes del propio grupo, antes o 
durante la reunión, miren también más a menudo, porque esa persona 
es probable sea el líder. 


13. Los gestos 

Comparemos a dos personas diciendo lo mismo y tratando de 
convencer al mismo auditorio. Si una de ellas permanece con las 
manos quietas y la otra las mueve ilustrando y enfatizando su 
discurso, ¿quién crees que conseguirá mejor su objetivo? 

La segunda, sin lugar a duda, tiene más probabilidades de éxito. 

Se denominan gestos ilustradores y son un gran aliado en 
comunicación. 

En ocasiones me han dicho: «Pero hay personas que gesticulan 
demasiado al hablar». Pues yo las prefiero a quienes no se mueven en 
absoluto. Aunque en esto, como en todo, en el equilibrio está la virtud. 


Acompaña con tus manos tus palabras, pero procura no 


distraer con ellas, que sean solo un refuerzo. 


Cuando veas a una persona que con los gestos de sus manos 
dice lo mismo que con su boca, puedes estar de acuerdo o no, pero 
es fácil que ella esté convencida de lo que te cuenta. 

La cara y las manos son poderosas armas en la comunicación. 
Como vemos, las partes desnudas de nuestro cuerpo, y una buena 
forma de reforzar el poder de las manos es remangarnos un poco las 
mangas de la camisa, lo que conseguirá que transmitan con mayor 
intensidad. 

Y ahora entremos a analizar algunos gestos en detalle: 


e Mostrar las palmas de las manos hacia arriba: está bien 
siempre y cuando no lo hagas adrede, como algunos políticos, 


que abusan mucho de este gesto, ya que saben que transmite 
credibilidad. 

e Señalar con el dedo índice estirado: es un gesto muy agresivo, 
mejor señalar con la palma de la mano abierta. 

e Dedo en la sien o mano cogiéndose la barbilla: es un buen 
gesto de atención y escucha activa. 

e Manos en ojiva: las manos se unen utilizando los dedos pulgar 
e índice de ambas manos, que parece que estuvieran pegados. 
Se suele hacer como un gesto de confianza en uno mismo, 
pero en la mayoría de los casos no es espontáneo, sino 
forzado, y resulta muy artificial. 


Mucho cuidado con los gestos emblemáticos, esto es, aquellos 
que tienen un significado propio dentro de cada cultura. Te aconsejo 
no utilizarlos, pues, aunque para ti sean positivos, como son culturales 
pueden ser mal interpretados. Por ejemplo, el símbolo de la V de Ja 
victoria mostrando el dorso de la mano es considerado un insulto en 
algunas culturas. 


14. El cuerpo 
Nuestra posición corporal lanza señales de las que debemos tratar de 
ser conscientes para cuidarlas. 

Si permanecemos sentados frente a la otra persona, nunca 
debemos dejar caer nuestro cuerpo hacia un lado mientras apoyamos 
el brazo en la mesa, pues estaremos mostrando cansancio o, lo que 
es peor, aburrimiento. 

Tanto si nos encontramos frente a alguien como si estamos de pie 
en una exposición pública, debemos permanecer con el cuerpo bien 
erguido, pero sin que parezca que nos hemos tragado el palo de una 
escoba. 


Procuremos no dar nunca la espalda a nuestro público. 


Mantener una postura firme a la vez que relajada 
transmitirá seguridad a quien nos mire. Y tengamos 


siempre presente que el mensaje que lanzamos hacia 
afuera, también lo lanzamos hacia nosotros mismos. 


15. El movimiento 


Me voy a centrar en cómo deben ser nuestros movimientos cuando 
hablemos en público. 

No recomiendo quedarse detrás del atril v sentado tras una mesa, 
salvo que la organización así lo disponga. No obstante, por mi 
experiencia en estas situaciones, si se comenta la posibilidad de 
hablar de una manera que nos resulte más cómoda e impactante, los 
organizadores suelen acceder a nuestras peticiones. 

¿Cuál es mi consejo? 

Hablar siempre a cuerpo descubierto. 


Es recomendable que paseemos tranquilos, a nuestro ritmo, por el 
escenario, principalmente por su zona central, ya sea este de dos 
metros o de treinta, lo importante es evitar quedarnos clavados al 
suelo. La razón de ello es que, por norma general, la atención mental 
de nuestro público sigue a su atención visual. Si atrapas sus ojos, 
atrapas sus mentes. 

Es completamente normal que, en algunos momentos de la 
intervención, sus cuerpos estén presentes y sus almas ausentes. Si te 
mueves, esto sucederá en menos ocasiones o durante un menor 
tiempo. 


Sin embargo, hay un caso en el que me tengo que quedar quieto 
con los pies pegados al suelo. Es cuando intervengo como analista en 
algún programa de televisión, para no escaparme del plano. Si te ves 
en esa situación, no te preocupes; los programas de televisión 
cuentan con magníficos profesionales que te darán todas las 
indicaciones, por lo que solo deberás seguir las pautas que te 
marquen. 


16. Las posturas 
A pesar de la amplitud del tema, nos limitaremos a las tres posturas 
que considero más relevantes en el ámbito de la comunicación. 

La postura de la victoria. Voy a comenzar con una postura que te 
recomiendo practicar únicamente donde no te vea nadie. Curioso, 
¿verdad? ¿Adoptar una postura que me ayude a comunicar y 
convencer, pero que sea invisible para el mundo? Parece 
contradictorio, pero no lo es. Se trata de una postura que va a 
inyectar a tu cerebro una buena dosis de sensación de triunfo. 

Consiste en levantar los brazos en forma de V, como hacen los 


deportistas para celebrar sus victorias. 


El cerebro asocia ese gesto al éxito. Hazlo antes de tu 
conversación, reunión, entrevista, exposición pública... y 


comenzarás como un ganador. 


Tu comunicación no verbal desprenderá éxito, y eso es algo que 
perciben los demás. 

Para nuestra mente, adoptar esa postura es una señal inequívoca 
de triunfo; así que, cuando tu cuerpo la ejecuta, tu mente se siente 
poderosa, a pesar de que el mismo no se haya producido aún. 

Me recuerda a la frase de William James: «El pájaro no canta 
porque es feliz, es feliz porque canta». 

Eso sí, hazlo en privado no sea que la gente piense que se te ha 
ido un poquito la cabeza. 

Cruzarse de brazos. Es una postura que no recomiendo utilizar, 
aunque no debemos malinterpretarla cuando otros la adoptan. La 
desaconsejo porque se considera, en la mayoría de los casos de 
forma incorrecta, como una barrera o una señal de rechazo. 

Solo debe alertarte en el caso de que esta postura la adopte la 
otra persona inmediatamente después de haber dicho tú algo que 
le pueda afectar. Ahí sí puede significar desagrado por tu 
comentario, por lo que deberás replantear tu explicación si pretendes 
convencerla. 

En muchas ocasiones solo refleja comodidad en quien la adopta, 
siempre que no suponga una respuesta corporal tal y como he 
indicado antes. 

Las posturas de escape. Esto es, cuando el cuerpo de una 
persona, o al menos los pies, se dirijan hacia un lado diferente de 
donde se encuentra su interlocutor, por ejemplo, señalando hacia una 
puerta. En ese caso estarás transmitiendo deseos de marcharte. 

Si estamos en el uso de la palabra y nos percatamos de que 
alguien lo hace, te aconsejo intentar que la persona vuelva a 


introducirse en la conversación por medio de alguna pregunta o 
dejándole tiempo para que reflexione y se exprese. Conviene prestar 
atención a si esa reacción corporal se debe simplemente al 
cansancio o, por el contrario, se manifiesta cada vez que se toca un 
tema concreto y se repite siempre que volvemos sobre él. 


21! 


Como lo que pretendemos en todo momento es que quien está 


frente a nosotros se sienta lo más cómodo posible, en estos casos 
dar otro enfoque al tema, dejaremos que la persona descanse o 
trataremos que también protagonice la conversación. 

Por supuesto, procura evitarla si te sorprendes adoptando esa 
postura, corrígela y dirige tu cuerpo y tus pies hacia la persona con 
quien hablas. 

17. Las distancias 
Esta cuestión cobra especial importancia cuando mantenemos una 
conversación cara a cara con otra persona. Convendrá que prestes 
atención a dos aspectos: por un lado, a tus reacciones al escuchar o 


decir algo y, por otro, a la reacción corporal de tu interlocutor. 


e Centrado en uno mismo: ten cuidado de no reaccionar 
alejándote ante una pregunta o mensaje que escuches, dado 
que se interpreta como temor, incomodidad, inseguridad... 

e Con el foco en el otro: presta mucha atención a esas mismas 
reacciones en la otra persona al escucharte, procura que 
nunca te pasen inadvertidas. 


Todas las personas nos acercamos a lo que nos gusta y 


nos alejamos de aquello que nos disgusta. 
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Si estás tratando de vender una idea o un producto y adviertes en 


tu interlocutor ese alejamiento corporal, mi consejo es no insistir 
utilizando el mismo argumento o, al menos, no del mismo modo, sino 
darle un enfoque diferente, o incluso preguntarle a la persona si tiene 
alguna duda para poder aclarársela. 


Dentro de este apartado de las distancias, también debemos 
prestar atención a si la otra persona se parapeta detrás de algún 
objeto. Puede ser una silla si está de pie o, si estamos sentados, una 
pequeña barrera entre ella y nosotros con los objetos que haya sobre 
la mesa. Te aseguro que ambas situaciones se me han dado, lo que 
transmite esa actitud es un deseo de alejarse y marcar distancias. 


Nuestro cuerpo habla y transmite señales de agrado o 


desagrado. Solo hay que conocerlas y estar muy atento a 
ellas. 


18. El tacto 


En cuanto al contacto físico, en lo que respecta a la materia que nos 
ocupa, quiero centrarme en dos aspectos transcendentales desde la 
perspectiva de la comunicación no verbal: los gestos manipuladores y 
el poder del tacto para transmitir cercanía. 

Respecto a los llamados gestos manipuladores, también 
conocidos como adaptadores o apaciguadores, aunque podrían 
haberse tratado en el apartado específico de GESTOS, he preferido 
incluirlos en este epígrafe, ya que se trata de esos gestos en los que 
los seres humanos tocamos nuestro cuerpo (cabello, frente, manos...) 
o los objetos que llevamos puestos o tenemos cerca (ropa, joyas, 
bolígrafo...). Se caracterizan porque lanzan una señal de estrés 
cerebral, si no tienen otro motivo que los justifique (se retira el pelo 
que le molesta delante de los ojos, se ajusta una chaqueta porque 
hace frío...), exteriorizan una situación de estrés, debido a que el 
cerebro en estas situaciones necesita tocar algo para tranquilizarse. 


Tanto si estamos hablando en público como conversando con 
otra persona, es importantísimo ser conscientes de ellos para 
procurar evitarlos nosotros y, también, para advertirlos si se producen 
en los demás. 

Todas las personas solemos tener uno de estos gestos 
apaciguadores que «salta» cuando estamos más nerviosos. Te 
aconsejo descubrir el tuyo e intentar bloquearlo cuando detectes que 
se muestra. Asimismo, procura «cazar» el de la persona con quien 
interactúas. 

Dentro de este tipo de gestos, uno de los más frecuentes, que 
incluso es aconsejado por profesores de comunicación para tratar de 
calmarse o de gesticular menos, es el de agarrarse a un bolígrafo al 
hablar en público. Yo estoy totalmente en contra por los siguientes 
motivos: 


e Es un objeto inútil para hablar, porque para lo que sirve es para 
escribir. 

e Es como un cartel publicitario de inseguridad o de que no se 
sabe qué hacer con las manos. 

e Como se hace adrede y el bolígrafo lo está viendo 
constantemente en su mano quien lo usa para hablar, le 


recordará a cada instante su inseguridad. 

e Reduce la gestualidad de manos en el orador. Como hemos 
comentado anteriormente, las manos son unas aliadas 
valiosísimas a la hora de comunicar y convencer. Si una de 
ellas la usamos para coger un objeto, la inutilizamos. 

e El bolígrafo puede salir volando. Como la mano se va a mover, 
he visto en varias ocasiones salir disparado el boli, con la mala 
imagen, risas y comentarios que eso genera. Lo vi en Mariano 
Rajoy, presidente del Gobierno de España, en una rueda de 
prensa que hizo junto a la canciller de Alemania Angela Merkel. 
La cara que puso ella al verlo fue de nota. Y si eso le ocurre, 
¿qué hace ahora el orador? ¿Pedir otro boli, salir corriendo a 
cogerlo? En cualquier caso... un desastre a nivel comunicativo. 

e Crea dependencia. Es como una especie de droga porque, a 
quien coge esa costumbre, le resulta muy difícil dejarla. Así que, 
si no lo haces, nunca lo hagas; y si ya lo haces, trata de dejar 
tus manos libres. 


Mi consejo es que cojas el bolígrafo cuando tengas que anotar 
algo e inmediatamente después lo vuelvas a dejar en la mesa o el 
atril. 

Llegados a este punto, hay una pregunta que me hacen muy a 
menudo: «Y entonces ¿qué hago con las manos?». El consejo que 
siempre doy, y te aseguro que da muy buenos resultados, es el 
siguiente: olvídate de las manos. Ellas van a acompañar tu 
discurso sin que te des ni cuenta. 

Ahora pasemos a hablar del poder del tacto para transmitir 
cercanía. Diversas investigaciones cientificas han demostrado que un 
contacto sutil en la zona del antebrazo al saludar o despedirnos 
de alguien provoca que quien lo recibe sienta que la persona que 
se lo ha dado es más humana y mejor profesional. Así que fíjate si 
es importante a la hora de persuadir a las demás personas. 

Sin embargo, hay algunos peligros que debes valorar en cada 


situación: 


e Es un contacto sutil. Ni se agarra el brazo ni se mantiene mucho 
tiempo ni se trata de parecer más fuerte o poderoso. 

e Es en la zona del antebrazo. Ni en la zona del hombro ni menos 
aún dando las típicas palmaditas en la espalda. 


e Lo haremos habitualmente con nuestra mano izquierda mientras 
con la derecha estrechamos la de la otra persona. 

e No lo hagas si la reunión ha acabado mal. Es aconsejable poner 
en práctica este contacto físico cuando todo ha ido bien. 

e Ten presente la cultura de la otra persona. Hay culturas que se 
sienten molestas con el contacto físico, como la asiática, la 
nórdica o la anglosajona. 

e Lo más importante: valora si a la persona le agradará o no. 
Existen personas a las que les gusta más el contacto físico 
y otras a las que les agrada menos. Debemos amoldarnos 
al otro. Así, las personas más extrovertidas suelen ser de más 
contacto. Te voy a dar cinco consejos para saber si estás ante 
alguien extrovertido: hablan a un volumen más alto, lo hacen 


también con mayor rapidez, les gusta que les toquen y son 

«tocones», se aproximan más para hablar y mantienen más 

tiempo la mirada fija en los ojos de la otra persona. 

19. La apariencia 

Para el ser humano es muy importante lo que se conoce como 
«sentido de pertenencia a la tribu». Este concepto es clave para que 
comprendamos el origen ancestral de por qué los seres humanos 
confiamos más en quienes consideramos nuestros iguales y, por 
el contrario, desconfiamos de quienes vemos como diferentes. Esta 
reacción procede de cuando nuestros antepasados más primitivos se 
sentían más tranquilos junto a alguien que identificaban como de su 
propia tribu, que ante un extraño que podía resultar peligroso para su 
supervivencia. 

Cuando tengamos que comunicar a un colectivo determinado, 
procurar que nos vean como alguien parecido a ellos, como un 
integrante más de su tribu, incrementará nuestras posibilidades de 
éxito. 

Como se vistan, me vestiré. Aunque siempre respetando un 
principio básico y fundamental: nos tenemos que sentir cómodos, de 
lo contrario no será efectivo. Nuestra incomodidad seguramente se 
note y generará desconfianza. 

Ahora bien, hay que tener en cuenta que determinado vestuario 
nos otorga un mayor grado de credibilidad y confianza ante los 
demás, como suelen ser los uniformes profesionales. Un médico con 
bata o un policía de uniforme, por poner algunos ejemplos, se ha 
comprobado que suelen ser más obedecidos y respetados que si 
esas mismas personas dan las mismas indicaciones con ropa de 
calle. 

Dentro de este apartado debemos también centrarnos en el 
atractivo físico. Cuida el tuyo y ten cuidado con el de los demás. Los 
motivos para ello nos los da una serie de investigaciones científicas 
que llegaron a la conclusión de que las personas atractivas suelen 


contar con otra ventaja: se las considera más dignas de 
confianza. Se denomina «efecto halo» y nació a partir del debate 
electoral en EE. UU. entre Nixon y Kennedy. Quienes lo escucharon 
por radio dieron ganador al primero, pero quienes lo vieron por 
televisión se decantaron por el segundo. La imagen cuenta y mucho. 

Así, debes tener siempre presente que eres más vulnerable y fácil 
de convencer por un chico o una chica guapos. De ahí que un gran 
número de estafadores sean personas atractivas. 

Pasemos ahora al momento en que tienes que comunicar por 
videoconferencia. Ten siempre presente que el protagonista debes ser 
tú, lo que significa que vigiles el entorno. Lo que te rodea nunca debe 
atraer tanto la atención que haga que se fijen en objetos o imágenes 
accesorias que están a tu alrededor, ya que dejarán de prestar 
atención a tu mensaje, aunque sea momentáneamente. 


Y si tienes que hacer una intervención en un escenario, observa, 
o que te informen por anticipado, de qué color será el fondo que hay 
detrás de ti cuando te dirijas al público. He sido testigo de personas 
que desaparecían porque elegían de color de ropa el mismo que el 
del fondo. 

Para el vestuario no te aconsejo los colores, dibujos o 
estampados llamativos. Pueden provocar que resulten tan atrayentes 
para la vista que se pierda atención a tu propio mensaje. 

20. Las reacciones fisiológicas 
Nos referimos con este término a esas respuestas que lanza el 
organismo de manera involuntaria ante situaciones de estrés. Hablar 
en público o mantener una conversación complicada, sin lugar a 
dudas, lo pueden provocar. 

Quiero destacar las siguientes: 

e Los temblores de manos. Mi consejo es que antes del momento 
que puede ocasionar ese estrés, abras y cierres las manos 
quince o veinte veces, donde nadie te vea, claro, porque suele 
reducir el temblor. Si finalmente el temblor se produce, no 
cojas folios en las manos manteniéndolos en el aire, dado 
que verás cómo sus esquinas bailan y eso te provocará aún 
más estrés, lo que a su vez hará que el folio se mueva más, 
entrando en un terrible circulo vicioso. Ten cuidado también con 
el típico vaso lleno de agua, ya que una mano temblorosa hace 
que la superficie del agua haga unas ondas que pueden ser 
llamativas si alguien está suficientemente cerca para verlas. 
Recomiendo la botella de agua o beber cuando no estemos en 
el uso de la palabra. 

e La sudoración. Somos humanos y sudamos, más aún en 
situación de estrés. Procura vestir ropa que transpire bien, 
americana o prendas de colores que no delaten la humedad. 

e La sequedad de boca. Cuando nuestro cerebro está estresado y 
en alerta, deja de segregar saliva, porque busca reacciones 


propias de situaciones de ataque o huida, no de otras que se 
practican con más calma como alimentarse. Te aconsejo 
intentar provocar esa reacción con algún truco, como pensar 
que mordemos medio limón, comemos productos en vinagre 
o bien mordiéndonos ligeramente la punta de la lengua. 
21. Presta atención a tu voz 
Imagina cómo leerías el siguiente texto a la vista de cómo está escrito 
en cada una de estas dos versiones: 
«Hoy va a ser un día genial». 
«HOY va a ser un día GENIAL». 


Cuando nos comunicamos con los demás es muy 


importante no resultar aburridos o monótonos. 


Hay personas que cuando hablan parece que se le estuviesen 
acabando las pilas, lo hacen todo el tiempo sin cambiar su volumen, 
su velocidad o su entonación. Por el contrario, también están las que, 
según expresen algo más o menos importante, con mayor o menor 
carga emocional, para dar énfasis a un punto concreto de lo que 
cuentan van «jugando» con el volumen de su voz, la velocidad, la 
entonación, los silencios... 

Procura ser un orador de este segundo grupo, porque los del 
primero duermen a su público y los del segundo lo espabilan. Los 
oradores del primero parece que hablaran en blanco y negro, 
mientras que los del segundo lo hacen en colores. 

A continuación vamos a centrarnos en lo que transmiten al 
oyente, y siempre según el contexto, los diferentes tipos de 
entonación, volumen o velocidad: 


+ ENTONACIÓN GRAVE: Seguridad, energía, credibilidad, tristeza. 


+ ENTONACIÓN AGUDA: Inmadurez, inseguridad, nervios, altas 
emociones, 

e VOLUMEN ALTO: Alegría, enfado, nervios. 

e VOLUMEN BAJO: Tristeza, intimidad, inseguridad, desinterés. 

e VELOCIDAD ELEVADA: Nervios, prisa, alegría, enfado. 

+ VELOCIDAD REDUCIDA: Énfasis, inseguridad, tristeza, 
aburrimiento. 


Ahora bien, tengamos presente que, en muchas ocasiones, 
nuestra propia personalidad nos hace hablar de un modo u otro, con 
independencia de lo que contemos. Por ejemplo, las personas 
extrovertidas suelen tener un volumen de voz más alto y se aceleran 
más al hablar, mientras que a las introvertidas les sucede lo contrario. 

Considero que la clave fundamental está en jugar con los 
cambios para generar expectativa, interés, contagiar 
emociones... Un orador puede despertar a su auditorio elevando en 
un instante la voz al pronunciar una frase. También, aunque parezca 
contradictorio, es un magnífico recurso para atrapar la atención de la 
audiencia pronunciar alguna frase bajando el volumen, porque sonará 
como si el orador nos estuviera revelando una confidencia o un 
secreto. 

Lo monótono cansa y aburre, los cambios despiertan y atrapan. 

Especial relevancia tienen, cuando nos expresamos, las 
«muletillas verbales», esas expresiones que muchas personas utilizan 
entre palabras mientras piensan cómo van a continuar. Para ello 
rellenan los silencios alargando vocales o consonantes, o repitiendo 
una palabra que usan como comodín, por ejemplo «eeeh, hummm, 
bueno, vale...». 

Cuando son muy repetitivas, el oyente percibe que la persona que 
las emplea se encuentra nerviosa y/o insegura, lo cual resta 
seguridad y credibilidad tanto al orador como a lo que cuenta. 

Este tipo de recursos son negativos para la comunicación, ya que 
interfieren con el mensaje. Lo que debemos hacer es sustituirlas por 


silencios. Más adelante te contaré el gran poder del silencio, a mí me 
parece espectacular. 

Las fases para actuar correctamente en estos casos son las 
siguientes: 


e Identifica tu muletilla, si es que la tienes. 

e Mientras estés hablando, trata de ser consciente de cuándo la 

utilizas o estás a punto de hacerlo. 

e Sustitúyela por un silencio. 

22. El peligro de ser protagonista pasivo 
Imagina que sales a un escenario junto a otra u otras personas. Tú no 
vas a hablar, lo va a hacer alguien que está próximo a ti. ¿Qué he 
advertido que sucede, a veces, en esas situaciones? Que los 
acompañantes del orador, a quien yo denomino «protagonistas 
pasivos», se relajan y descuidan su comunicación no verbal. Si nos 
fijamos en ellos, en lugar de en quien habla, podemos apreciar 
diferentes estados de ánimo, como entusiasmo, aburrimiento, enfado, 
hundimiento moral, cansancio, incluso miradas de asombro. 

Ni te imaginas lo que me llama la atención cuando analizo para 
algún medio de comunicación una noche electoral y sale el líder de 
un partido a decir, por ejemplo, que el resultado ha sido bueno, pero a 
quienes le acompañan en el escenario solo les falta portar en sus 
manos una corona de flores con el texto: «Tus compañeros de partido 
no te olvidan». 

Los protagonistas pasivos se creen no observados, pero sí lo son. 
Así que, si tienes que acompañar a un orador, sé muy consciente 
de que a ti también te miran, y eso te hará permanecer alerta. 
Procura mantenerte todo el tiempo involucrado en el mensaje que se 
quiere trasladar al público y no te pierdas en tus propios 
pensamientos o sentimientos. 


23. La imitación corporal 


Este punto es de especial aplicación en las conversaciones que 
mantengas con otra persona cara a cara. 

No te conformes solo con escuchar a la otra persona, intenta 
también sintonizar con ella a nivel corporal. Eso hará que se sienta 
más cómoda contigo, que lo interprete como que le prestas más 
atención y que empatizas con ella. 

Esto se consigue gracias a tu lenguaje corporal. Imitar es 
acercar. Como señala Chris Voss, un gran experto del FBI en 
negociación con rehenes, la técnica de la imitación es el arte de 
insinuar que existe una similitud con la otra persona, es como si el 
reflejo le dijera al inconsciente de la otra persona: «Confía en mí... tú y 
yo nos parecemos». [2] 

Puede que te estés preguntando ¿cómo lo imito?, ¿voy copiando 
todo lo que haga con sus manos, con su cara y con su cuerpo? 

Ni se te ocurra hacer eso. Lo único que conseguirás es que se dé 
cuenta y hacer el ridículo. 

Te aconsejo seguir estas fases: 


e Primero, debes hacerlo «de corazón», esto es, porque quieres 
empatizar al máximo con esa persona, que se sienta 
importante, escuchada y respetada. 


e Segundo, debes fijarte en su postura corporal a nivel global: 
posición de las piernas, inclinación de su cuerpo, colocación 
de sus brazos y las manos... 

e Tercero, jamás imites sus gestos. Si hace círculos con la mano 
en el aire, voy y lo repito; si se rasca la nariz, ahora me la rasco 
yo. Nunca hagas eso porque se dará cuenta y puede pensar 
que te estás burlando de ella. 

e Cuarto, conviértete en un espejo de la persona que tienes frente 
a ti, pero poco a poco y fase a fase. Por ejemplo, si tiene las 
piernas cruzadas, las manos cogidas sobre la mesa y el cuerpo 
inclinado hacia delante, no modifiques tu postura para hacer 
esos tres cambios a la vez. Al contrario, primero puedes cruzar 
las piernas, al poco tiempo inclinarte hacia delante, después 
colocar tus brazos y manos sobre la mesa, todavía separadas, y 
ya al final entrelazar los dedos. Poco a poco y fase a fase, 
insisto. 


Y como voy a repetir tantas veces en este libro, si no te sientes 


bien haciéndolo, no lo hagas. Tu comodidad está por encima de todo 
lo demás. 

Lo que se ha comprobado con la imitación corporal es que la 
mente de la otra persona, a nivel no consciente, viene preparada para 
descodificar múltiples mensajes verbales y no verbales. Por ello, si 
alguien advierte que la persona con quien habla es un reflejo de 
sí mismo, creerá que se parece a ella, la sentirá más cercana y de 
mayor confianza. Sensaciones todas ellas que gustan a todo el 
mundo. 


24. El asentimiento de confirmación 
Esta clave funciona mejor en el cara a cara, pero también la he visto 
hacer ante numeroso público y por televisión. 
Es fácil y divertida. Solo hay que acompañar un sutil asentimiento 
de cabeza, un pequeño cabeceo afirmativo, en las siguientes 
situaciones: 


e Cuando doy a elegir entre dos opciones. Al pronunciar la que 
quieras que elijan. 

e Al efectuar una contundente afirmación. Lo fácil es que lo 
hagamos incluso sin pensarlo. 

e Mientras hago una pregunta que deseo que me respondan. 


¿Por qué suele funcionar esta técnica? Porque los seres humanos 
tendemos a contagiarnos de lo que hacen nuestros semejantes, sobre 
todo si los tenemos delante de nosotros; salvo, claro está, que se trate 
de una persona con la que no tenemos una buena sintonía o 
pensemos de un modo distinto a ella. En general, si quien está 
delante de nosotros sonríe, nosotros sonreímos, aunque no sepamos 
el motivo; si esa persona asiente con la cabeza, es fácil que nosotros 
también lo hagamos. Sentimos lo que vemos, y lo sentimos más aún si 
lo hacemos. 


| 


Ese sutil y casi imperceptible asentimiento es un «SÍ» 


corporal que se puede convertir en un «Sí» mental. 


25. El lugar de la reunión 
¿Es importante el lugar donde mantengamos la reunión, negociación, 
conversación? 

Pues sí y mucho. Cada detalle que preparemos por anticipado 
será un aliado que jugará a nuestro favor o, si lo usa la otra persona, 
más nos vale darnos cuenta para estar atentos. Veamos, a 
continuación, algunos aspectos que considero que nunca deben 
pasar desapercibidos. 


En tu casa o en la mía. Léase también en tu despacho o en el mío. 
No cabe duda de que mantener la conversación en un espacio que 
nos resulta familiar jugará a nuestro favor; no obstante, yo prefiero 
«luchar en territorio enemigo». La razón es que, si tengo la suerte de 
que alguien me reciba en su propio despacho profesional o en su 
vivienda, podré hacer un estudio rápido de todo aquello que le rodea: 
orden, limpieza, fotografías, diplomas, mobiliario, colecciones de 
objetos o de libros... lo que me permitirá conocerlo mejor y, con ello, 
encontrar también aficiones comunes, estudios compartidos, o 
cualquier circunstancia que nos una y que me va a ayudar a 
acercarme a la otra persona a un nivel más humano que profesional. 
Eso ayuda muchísimo. Cuanto más cercano me vea, más fácil la 
comunicación y la persuasión. 

Así que, en caso de que debas mantener la reunión en tu zona, 
mi consejo es que no exista nada personal tuyo que esté a la 
vista, una sala de reuniones es un espacio más neutro y 
favorable para ti. 

Dicho esto, mis preferencias en cuanto al lugar de reunión son, de 
más a menos favorables, las siguientes: 


e El despacho profesional o vivienda de la otra persona. 
e Mi sala de reuniones. 

e Su sala de reuniones. 

e Mi despacho o vivienda. 


La mesa de reuniones. Una vez que ya nos encontramos «en su 
casa o en la mía», hay que prestar atención a la mesa de reuniones y 
al lugar donde cada uno nos sentamos. En principio, existen tres 
posibilidades: 


e Puestos enfrentados: uno frente al otro. Es el que marca mayor 
distancia con una barrera comunicativa que es la mesa. Solo lo 
aconsejo para reuniones donde quieras parecer distante, 
inaccesible o superior. No es que me encante, la verdad. 

e Puestos colaborativos: las dos personas sentadas al mismo 
lado de la mesa. Esta manera de reunirse no es normal con un 
extraño o con quien no tenemos mucha confianza. 

e Puestos de esquinas: nos sentamos dejando una esquina de la 
mesa entre ambos, en ángulo de 900. Es un término medio 
entre los anteriores y de las tres opciones es la más 
aconsejable. Ni marco una distancia que puede romper nuestra 
comunicación, ni hago parecer que somos amigos de toda la 
vida cuando no es así. Permanecemos cercanos, pero esa 
esquina marca un límite territorial entre ambos. 


pS des 


La mesa redonda me gusta mucho. Mi experiencia es que 
podemos comenzar cada uno en lugar opuesto de la mesa y, según 
vamos conversando y compartiendo documentación, por ejemplo, nos 
vamos acercando sin darnos cuenta. 


La silla. Hemos visto ya el despacho, la mesa y ahora toca la silla. 
Se ha comprobado que, cuanto más cómodo sea el lugar donde se 
siente la otra persona, más fácil resultará convencerla, dado que el 
cerebro se relaja y sus barreras críticas disminuyen. Así que... 
elijamos sillas o sillones confortables. 

Recomiendo que las sillas tengan esas pequeñas ruedas que 
hacen que se desplacen con mayor facilidad. Mira que soy 
tiquismiquis, ¿verdad? Pues el motivo para esta preferencia resulta 
muy interesante. Este tipo de sillas multiplica las posibilidades de 
comunicación no verbal de quien se sienta en ellas, de los giros de 
huida, alejamiento, acercamiento... Todo cuenta y todo hay que 
observarlo. 

Y nada de subir mi silla y bajar la de la otra persona para que se 
sienta más bajita y me vea superior, como algunos que yo me sé 
hacen. A continuación te explico el motivo por el que no debes 
hacerlo. 


La comodidad. Una máxima en mi vida personal y profesional es 


el respeto hacia la otra persona, por mucho que podamos estar en 
conflicto o pensar de manera antagónica. Por ello, no coincido en 
absoluto con aquellos «profesionales» que sostienen que les gusta 
que la otra parte se sienta incómoda, haciendo subir la temperatura 
de la estancia, no ofreciéndole ni un vaso de agua, colocándole de tal 
manera que le dé la luz del sol de frente... hay muchas maneras de 
fastidiar a los demás. Lo que yo tengo comprobado es exactamente lo 
contrario: cuanto más cómoda se sienta la otra persona en todos 
los sentidos, más fácil será que lleguemos a un acuerdo. 


26. El poder de una bebida caliente 
¡Venga! No seamos tacaños. Ofrezcamos a nuestra visita un café o un 
té para que lo vaya tomando mientras tenemos nuestra reunión. 
Calentito, por supuesto. 

Además de que así seremos unos buenos anfitriones, se ha 
constatado que esta pequeña cortesía funciona del mismo modo que 
la comodidad, sobre todo si lo sostiene en su mano. Hace al cerebro 
sentirse muy a gusto, relajarse y reducir su sentido crítico. Será 
más fácil de convencer. He dicho «convencer», no engañar, ¿eh? 

Así que ese pequeño gasto puede acabar siendo una gran 
inversión. 


27. Respeta los tiempos 

Lo reconozco, algo que me molesta bastante cuando tengo que dar 
una conferencia o impartir un curso, es que el ponente que me 
precede se exceda de su tiempo. No hablo de un retraso de cinco o 
incluso diez minutos, en algunas ocasiones me he visto obligado a 
comenzar mi exposición con hasta treinta minutos de retraso. En tales 
casos, a la impuntualidad se suma el cansancio de los asistentes, asi 
como la obligación de acortar mi intervención si, como suele suceder, 
hay una hora programada para el final de las sesiones. 

Y lo que más rabia me da es que resulta muy sencillo terminar 
una intervención en el tiempo previsto. Existen multitud de 
aplicaciones para móviles con reloj incorporado. Yo siempre 


pongo mi teléfono móvil, con el reloj solo visible para mí, sobre una 
mesa cercana y así puedo controlar el tiempo que llevo y el que me 
falta para concluir de manera imperceptible para el público. ¿A que 
no es tan complicado? 

Eso sí, antes de comenzar mi intervención, me tomo el trabajo de 
dividirla en cuatro partes para calcular el tempo que debo emplear en 
cada una de ellas. Así, en caso de excederme del tiempo previsto 
para la primera, puedo darme cuenta de ello y recortar en las 
siguientes. 

Como dijo Michael Althsuler: «La mala noticia es que el tiempo 
vuela. La buena noticia es que tú eres el piloto». 

Ten en cuenta que cuando respetas los tiempos, tanto el de inicio 
como el de la conclusión, das una imagen muy profesional de tu 
persona y de tu intervención. 

28. Los sesgos cognitivos 
En algunas ocasiones, nuestro cerebro sigue atajos para tomar una 
decisión. Atajos que nos llevan a una solución inmediata, pero que no 
responden a una decisión razonada. 

En su evolución, el ser humano a veces ha necesitado priorizar la 
rapidez a la reflexión. De aquí surgen los conocidos como «sesgos 
cognitivos», que seguimos llevando en nuestro cerebro como una 
marca de identidad de que somos seres humanos. 

Esto ha provocado que podamos ser convencidos más fácilmente 
utilizando estos fallos de nuestro cerebro al interpretar la realidad, 
llevándonos a decisiones que, si reflexionáramos con el suficiente 
tiempo, no tomaríamos. 

Veamos, a continuación, los veintiocho «sesgos cognitivos» que, 
en mi opinión, son los más importantes desde la perspectiva de este 
libro. Existen muchos más, pero estos veintiocho debemos tenerlos 
siempre presentes cuando interactuamos con las demás personas. 
Resultan muy importantes a la hora de influir y ser influidos: 


e Sesgo de confirmación. Tendemos a dejarnos llevar por 


nuestras ideas preconcebidas, positivas o negativas, sobre 
alguien o sobre algo, dando más importancia al pasado que a 
lo que está sucediendo en el momento presente, de forma que 
damos por buenas aquellas ideas que confirman nuestra 
opinión previa al respecto. 

Imagina que has tenido una mala experiencia con otra persona porque te 
engañó en el pasado; ahora vas a mantener una nueva reunión con ella y 
quieres saber si te dirá la verdad o te mentirá. Es fácil que tu cerebro se fije 
más en las señales de falsedad que en las de sinceridad que la persona 
emita durante la conversación. 

En mis cursos sobre detección de la mentira sucede a veces que, cuando 
me dispongo a poner un vídeo de un determinado político, alguien de la sala 
grita «Miente», a lo que siempre respondo: «Si todavía no he puesto el vídeo». 
La respuesta suele ser una demoledora frase donde apreciamos este sesgo: 
«Es que este político siempre miente». Ante datos concretos, esa persona 
solo se fijará en las pruebas de que miente, nunca en las de que dice la 
verdad. Su cerebro tiene muy activado el sesgo de confirmación. 


e Sesgo del endogrupo. Solemos valorar de manera más positiva 
las acciones y decisiones del grupo social al que pertenecemos 
que las de otros grupos sociales, con los que no nos sentimos 
identificados. 

e Pensamiento de grupo. No queremos el conflicto con nuestro 
grupo, lo que nos lleva a poder tomar decisiones irracionales 
para que no se produzca una confrontación. 

e Efecto halo. Ya hemos hablado de él al tratar el efecto de la 
apariencia. Consiste en que, cuando advertimos rasgos 
positivos o negativos en una persona, los extrapolamos al resto 
de sus facetas personales. 

e Efecto arrastre. Consideramos que algo es bueno o malo 
simplemente porque mucha gente opina de esa manera. 
Tenemos la tendencia natural a imitar el comportamiento ajeno 
porque nos otorga seguridad; de igual manera, solemos 
dejarnos arrastrar por los puntos de vista del grupo mayoritario. 
Discrepar, ir contracorriente, puede provocarnos estrés, y 


nuestra mente busca permanecer en calma. 


e Sesgo de generalización. Llegamos a una conclusión general 
tras haber advertido un hecho aislado. Para detectar este tipo 
de sesgo, debemos estar alerta ante expresiones como 
«Siempre, ninguno, nunca, todos...». 


Un ejemplo sería pensar que una persona es desordenada o maleducada 
porque alguna vez se comportó de ese modo en tu presencia. 


e Sesgo de correspondencia. Consiste en juzgar los actos de otra 
persona creyendo que la causa de los mismos es su 
personalidad. Por el contrario, en nosotros mismos achacamos 
nuestras acciones a las circunstancias del momento. Un 
ejemplo sería pensar que si el otro ha suspendido se debe a 
que es un vago, pero si somos nosotros quienes hemos 
suspendido, es porque el día del examen no dormimos bien. 

e Maldición del conocimiento. Se produce cuando nosotros 
sabemos algo y damos por sentado que el resto de las 
personas también lo saben. Cuando quieras convencer a 
alguien sobre algo que es importante para ti, procura no dar 
nada por sabido en el otro. 

Conozco abogados que han llegado a perder algún juicio 
porque les pareció tan evidente algo que se produjo en el 
desarrollo del mismo que, cuando les correspondió hacer sus 
conclusiones finales, casi ni le dieron importancia, pensando 
que el juez se habría percatado igual que ellos y lo habría 
anotado. 

e Hipótesis del mundo justo. Consiste en juzgar partiendo de la 
idea de que todo lo que sucede en el mundo es justo. Así, si 
otro sufre una injusticia, será porque se lo merece. 

En ese sentido me encanta la frase del karatekca Bruce Lee: 
«Esperar que la vida te trate bien por ser buena persona, es 
como esperar que un tigre no te ataque porque eres 
vegetariano». 

e Realismo ingenuo. Es cuando pensamos que nosotros somos 
objetivos y que los demás no lo son. 


e Cinismo ingenuo. Se produce al creer que el resto de las 
personas tendrán un comportamiento egocéntrico, pero ese no 
va a ser nuestro caso. Me recuerda a una frase que siempre me 
ha hecho gracia: «Son tan egoístas que piensan más en sí 
mismos que en mí». 

e Efecto Dunning-Kruger. Consiste en que cuantos menos 
conocimientos se tienen sobre una materia, más confianza se 
manifiesta al hablar de ella, mientras que cuantos más 
conocimientos se poseen, uno se vuelve más indeciso. 

e Efecto anclaje. Se refiere a la tendencia humana a dejarse llevar 
por lo primero que se escucha. Por este motivo, cuando te veas 
afectado por un suceso controvertido, es importante ser el 
primero en dar tu versión del mismo. 

e Cascada de disponibilidad. Cuanto más se repite un discurso a 
nivel colectivo, más se asume como cierto. 

Me recuerda a las frases de Joseph Goebbels, el ministro de 
Propaganda del nazismo: «Hay que hacer creer al pueblo que el 
hambre, la sed, la escasez y las enfermedades son culpa de 
nuestros opositores y hacer que nuestros simpatizantes se lo 
repitan en todo momento» y «Una mentira mil veces repetida se 
transforma en verdad». 

e Sesgo de statu quo. Es la tendencia a querer que las cosas 
permanezcan estables. 

e Falacia del costo hundido. Invertimos más en aquello en lo que 
ya hemos hecho una inversión inicial, aunque la hayamos 
perdido. 

e Efecto marco. Cuando nos encontramos ante una determinada 
elección, nos podemos ver más influidos por cómo se nos 
enmarca la situación que por la situación misma. Se suele 
hablar de «enmarcado positivo» o «enmarcado negativo» en 
función de a qué opción favorezca el marco. 

La utilización de unas palabras y frases u otras pueden 


conducir a tomar una opción determinada y no otra. 


Un ejemplo sería elegir un bizcocho porque se nos vende como «libre de 
azúcar en un 90%» y rechazarlo si se nos dice que «contiene un 10% de 


azúcar». 

e Estereotipo. Es la idea de que los miembros de un grupo 
humano determinado tendrán idénticas características, sin 
pararnos a estudiar al individuo aislado perteneciente al mismo, 
que es quien en realidad nos importa. 

Si nos presentan a alguien militar de profesión, tenderemos a 
pensar que es muy disciplinado y puntual, porque así suelen 
ser los militares. 

e Efecto placebo. Si creemos que un tratamiento funcionará, es 
fácil que pueda tener un efecto positivo en la persona. A nivel 
médico se ha comprobado que el mismo tratamiento tiene 
efectos más beneficiosos si el paciente está convencido de su 
efectividad que si tiene dudas. 

e Efecto Zeigarnik. Tenemos predisposición para recordar más los 
trabajos incompletos que aquellos que sí hemos terminado. 

e Efecto Ikea. Damos más valor a lo que hemos creado, aunque 
sea parcialmente, nosotros mismos. 

e Efecto Ben Franklin. Si ya hemos hecho un primer favor a una 
persona, le resultará más sencillo conseguir el segundo. 

e Efecto espectador. Cuanta más gente está cerca de un suceso, 
más fácil es que nadie concreto se acerque a ayudar a la 
víctima. 

Por este motivo, si un día te encuentras mal en plena calle y 
necesitas que alguien llame a una ambulancia, no lo hagas del 
siguiente modo: «Que alguien llame a una ambulancia», hazlo 
mejor de este otro: «Por favor, llame a una ambulancia», mirando 
y diciéndoselo a una persona concreta. 


e Sugestibilidad. Consiste en asumir como recuerdos propios 
ideas que solo nos han sido sugeridas. Este sesgo es de los 
más peligrosos. He comprobado con personas que acudían a 
declarar a un juicio sobre algo que aseguraban conocer de 
primera mano que, tras insistir en ello, se dieron cuenta de que 
estaban narrando lo mismo que les habían contado varios 
compañeros de trabajo, aunque ellas no habían estado 
presentes. Y lo curioso es que, al principio, estaban 
convencidas de lo que narraban. 

e Sesgos pesimistas y optimistas. Consisten en dar mayor 
probabilidad a que nos pase algo malo o bueno, sin que 


tengamos ideas válidas que nos lleven a esa conclusión. Genial 
el pensamiento de G. B. Shaw: «Tanto los optimistas como los 
pesimistas contribuyen a la sociedad. El optimista inventa el 
avión; el pesimista, el paracaídas». 

e Obediencia a la autoridad. Es la tendencia a creer como cierto 
aquello que nos diga alguien que ostente autoridad en la 
materia, a pesar de que vaya contra argumentos racionales. 


Un caso emblemático fue el llamado experimento de Milgram. Fue llevado a 
cabo por el psicólogo Stanley Milgram en la década de 1960. El objetivo 
principal de este experimento era investigar hasta qué punto las personas 
estaban dispuestas a obedecer órdenes de una autoridad, incluso si esas 
órdenes implicaban infligir dolor a otros participantes. 


Un supuesto científico ordenaba al participante dar 
descargas eléctricas a otro sujeto si se equivocaba en la 
respuesta a una pregunta. Así lo hacían a pesar de verlos sufrir, 
solo porque el científico les iba ordenando «suba la intensidad». 
Menos mal que quien gritaba por las descargas era un actor y 
en realidad estas no se producían. Eso sí, lo interesante del 
experimento fue que la mayoría de los participantes 
obedecieron a la autoridad. 

e Sesgo de debilidad y fortaleza. Se basa en creer que lleva la 
razón la parte más débil o fuerte, con independencia de la 
cuestión de fondo. 

e Sesgo de proyección. Se produce cuando suponemos que las 
demás personas comparten nuestras mismas creencias, 
pensamientos, valores... a pesar de desconocer sus 


personales puntos de vista. 
29. La asertividad 


Cerraremos este primer capítulo, enfocado en tu protagonismo como 
comunicador en cualquier contexto, centrándonos en un concepto 
que considero fundamental para llevar a cabo una comunicación de 
la mejor calidad: la asertividad. 

El concepto de asertividad, según Wikipedia, «suele definirse 


como un comportamiento comunicacional en el cual la persona no 
agrede ni se somete a la voluntad de otras personas, sino que 
manifiesta sus convicciones y defiende sus derechos. Se trata 
también de una forma de expresión congruente, directa y equilibrada, 
cuya finalidad es comunicar nuestras ideas y sentimientos o defender 
nuestros legítimos derechos sin la intención de herir o perjudicar, 
actuando desde un estado interior de autoconfianza, en lugar de la 
emocionalidad limitante típica de la ansiedad, la culpa o la rabia». [3] 


Para poder ser asertivo, resulta muy importante: 


* Saber lo que quieres. 


e Sentirte cómodo con ello. 
e Expresarlo sin ofender ni faltar al respeto al otro. 


Debemos tener siempre presente que, al referirnos a esta 
importante manera de comunicar, no solo nos enfocamos en el 
lenguaje verbal, sino que también debemos tener presente el no 
verbal. No podemos tratar de parecer respetuosos con quien no 
estamos de acuerdo si empleamos un lenguaje correcto, pero al 
hacerlo utilizamos miradas orgullosas, gestos despreciativos, voz 
agresiva... 

La asertividad se basa en un principio fundamental: el respeto. 

Este respeto debe considerarse desde dos perspectivas: la 
nuestra y la de la otra persona. Es el respeto por uno mismo y el 
respeto hacia lo que pueda pensar, sentir u opinar el otro. 

Los aspectos que considero más importantes para conseguir una 
comunicación asertiva serían los siguientes: 


e Tomar conciencia de la situación. Nunca te dejes arrastrar por 
las circunstancias y sé consciente de esas situaciones y 


conversaciones que te hacen perder el control más fácilmente, 
de tal manera que, cuando se produzcan, te salte un aviso de 
advertencia para poder ser tú quien manejes la situación y no 
ella a ti. 

e Decir aquello que sientes. Eso sí, sin agresividad, sin ironía, sin 
reproches, sin faltar al respeto a los demás. 

e Prestar atención a la reacción de la otra persona. Además de 
expresarte, escucha y observa al otro de manera abierta, 
receptiva y siempre con la posibilidad de rectificar. 

e Buscar llegar a un acuerdo. Trata de alcanzar una solución 
entre ambos que no rompa la relación, sino que la haga seguir 
adelante de la manera más positiva para los dos. 


Mi intención con este breve apartado sobre asertividad es que 
tomes conciencia de tu forma de comunicar, para que, siendo realista 
y crítico contigo mismo, procures desplazar esa forma de comunicar 
de la agresividad o del servilismo, según cual sea tu caso, a la 
asertividad. Se trata de una sencilla aproximación a una forma de 
comunicar con los demás que siempre genera confianza y buenas 
relaciones. Podría escribirse un libro completo sobre este tema, lo que 
no es mi objetivo en estas claves breves y prácticas sobre la eficacia 
a la hora de comunicar, convencer y persuadir. 


Diseña tu mensaje 


¿De qué vamos a hablar? 


En este capítulo nos vamos a centrar en cómo debes construir tu 
mensaje para que sea mucho más eficaz. 

Las palabras que elijas, su orden al colocarlas en las frases, 
cómo comenzar y finalizar una intervención... todo cuenta y todo 
puede sumar o restar a la hora de resultar más persuasivo y mejor 
comunicador. 

Como decía Mark Twain: «Normalmente me lleva tres semanas 
preparar un discurso improvisado». 

No aconsejo comenzar una conversación importante, una reunión 
o una exposición pública improvisando y confiando en la suerte o en 
que tenemos mucha experiencia para lograr nuestros objetivos. 

Debemos convertirnos en estrategas militares antes de la batalla. 
Los generales no le dicen a su ejército: «Ahí delante tenéis el 
enemigo. Venga, todos corriendo a la vez, a cuerpo descubierto y por 
el camino más corto al combate, que yo os espero en la retaguardia». 


Cuando hablas, eres tú quien vas en la vanguardia de tu ejército. 
Eres tú quien da la cara y quien va a utilizar su comunicación con el 
fin de «conquistar», no territorios, sino corazones y mentes, así que 
mejor prepararse bien. 

Voy a enseñarte algunas herramientas externas, muy útiles, de las 
que podrás acompañarte para que, a quienes te escuchen, les resulte 
más sencillo entender lo que les cuentas y que tus mensajes queden 
bien grabados en sus cerebros. 

Para terminar, te daré algunos consejos que a mí me han 
resultado positivos en diferentes negociaciones. No solo son 
importantes las palabras, sino también cómo exponer las cifras 
correspondientes a tus ofertas y peticiones económicas. 

30. El efecto hipnónico de las historias personales 

Los que cuentan historias gobiernan la sociedad. 


PLATÓN 


El mundo está hecho de historias, no de átomos. 


MURIEL RUKEYSER 


Imagina que, en una boda, los novios te piden que digas unas 
palabras sobre ellos. Te pondré dos ejemplos muy breves de cómo 
podría ser tu discurso, uno sin contar una historia y otro contándola: 

Ejemplo 1: «Ana y Manuel son dos personas que se quieren 
mucho, que comparten aficiones, que, como todos, han pasado por 
buenos y malos momentos, pero han conseguido que los primeros 
ganen a los segundos. Deseo que su amor de hoy continúe igual el 
resto de sus vidas». 

Ejemplo 2: «Manuel es mi mejor amigo, un día estábamos en un 
bar viendo un partido de fútbol de nuestro equipo, cuando, de 
repente, pitan un penalti a nuestro favor, lo van a lanzar... y me doy 
cuenta de que Manuel no está mirando a la pantalla de televisión, a 
pesar de que podría ser el gol de la victoria, sino hacia un lugar 


diferente, hacia una encantadora joven que también le miraba a él. En 
ese instante supe que llegaría este momento, porque solo ella, Ana, 
consiguió que se olvidara hasta de su equipo de fútbol». 

En el primer caso constatas unos hechos y transmites un deseo. 

En el segundo cuentas una historia. 

¿Cuál de las dos crees que atrapará más la atención de los 
invitados de la boda, cuál conseguirá sonrisas y aplausos más 
sonoros? 

Como puedes ver, la historia tiene presentación, nudo y 
desenlace, como debe ser en un buen guion. 

¿Sabes por qué nos atraen tanto las historias? 

El motivo es que desde nuestro pasado más lejano nos han 
ayudado a sobrevivir. Si un miembro de nuestra tribu alertaba de un 
peligro o contaba que había encontrado una magnífica cueva, 
necesitábamos escucharlo con atención para que su experiencia nos 
resultase de utilidad en el futuro. 

¿Te has fijado en esos anuncios publicitarios de las ONG que te 
piden ayuda económica para salvar la vida de un niño que pasa 
hambre, y te cuentan hasta cómo se llama el pequeño? 

Está demostrado que se obtiene mucha más ayuda económica si 
esta se pide para un niño concreto (historia personal), que si se 
solicitara para un millón de niños que pasan hambre (solo son cifras, 
por duro que parezca). 

Y si quieres ir más lejos, esto es, atrapar toda la atención de tus 
oyentes, entonces debes introducir el ingrediente del misterio. 

No es lo mismo contar que hace un mes fuiste de excursión a un 
pueblo en el que ya no vive nadie, que contar que acudiste para 
investigar el motivo por el que en muy poco tiempo todos sus 
habitantes decidieron dejar el pueblo precipitadamente. En el primer 
caso das un dato y una historia ya cerrada; en el segundo siembras 
un misterio porque has dejado la historia pendiente de una resolución 
que querrán descubrir. 

Importante: 


e La historia debe ser real. Nunca inventada. 

e Tu historia debe ser personal. Si es algo vivido por ti, mejor que 
mejor. Por este motivo resulta clave introducir siempre los 
nombres de las personas. No digas: «Como le sucedió a una 
amiga», di mejor: «Como le sucedió a mi amiga Marta». Si 
hablaras de alguien cuya identidad quieres proteger, puedes 
decir: «Como me confesó que le sucedió a un conocido 
presentador de televisión, al que llamaremos Paco». 

e La historia debe ser emocional. Hace que quienes la escuchen 
sientan algo en su interior y empaticen. 

e La historia debe incluir un toque de misterio. 


¿Por qué crees que toda la vida, desde que somos niños, ha 
atrapado tanto nuestra atención un mensaje que comienza con «Había 
una vez...»? 


Así es el poder de las historias. Cuando quieras captar la 


atención de las personas, cuéntales una historia. 


31. El efecto de primacía 


Si tienes que dar una relación de características 
positivas de algo, de alguien o de ti mismo, comienza 


siempre por las mejores. 


Da igual que se trate de puntos fuertes de un producto para su venta, 
de motivos para convencer a alguien de cualidades para que te 


contraten en una entrevista... Si tienes pensado dar, por ejemplo, una 
lista de siete elementos, enuméralos siempre de más a menos 
importantes. 

El motivo de empezar con lo más positivo es que la mente del 
oyente, cuando ha escuchado tres o cuatro características, tiende a 
desconectar y quedarse con la primera información que ha recibido. 
Así que cuanto antes escuche las más significativas, mejor. 

Si vas a intervenir en un evento donde el tiempo es primordial, lo 
mismo te digo. Cuanto antes menciones los aspectos más positivos o 
relevantes... ahí quedan; no vaya a ser que luego no te dé tiempo 
para el resto si dejas para el final los que tú consideras 
fundamentales... ¡Qué rabia! Te lo digo por experiencia. 

Los periodistas lo denominan «la pirámide de la información», en 
la cúspide, al comienzo, donde más se vea... lo mejor, lo más 
llamativo. 


32. No vendas lo material, haz que quiera lo que no se ve, 
pero se siente 


Los mejores vendedores que conozco no son aquellos que me 
venden... 


e Un vehículo 

e Un seguro 

e Un ramo de rosas 

e Sino los que me consiguen... 

e Libertad => por medio del vehículo 

e Tranquilidad => por medio del seguro 
e Amor => por medio de las rosas 


El objeto es un medio para conseguir un fin mayor. Te convencen 
de que, comprando el objeto, obtendrás algo que, en muchas 


ocasiones, no es cuantificable en dinero. 

La publicidad de primeras marcas recurre mucho a este sistema: 
COCA-COLA es la chispa de la vida, RED BULL te da alas, la marca 
de cuchillas de afeitar Gillette utilizó como eslogan «el mejor hombre 
que puedes llegar a ser», ni más ni menos. 

Pues aprendamos de los mejores. Cuando queramos convencer 
a alguien para que haga o adquiera algo, no nos centremos en 
nuestro objetivo último, sino en los beneficios que la otra 
persona obtendrá de ello. Y así... todos contentos. 


33. Crea una necesidad 
¿Has visto la película El lobo de Wall Street, interpretada por Leonardo 
DiCaprio? 

En la película hay una escena en la que el protagonista, el 
personaje al que da vida DiCaprio, un bróker de la bolsa americana, 
trata de enseñar a jóvenes vendedores a tener éxito a la hora de 
vender un producto. Pone como ejemplo un bolígrafo. 

—¡Véndeme este boli! —les va diciendo uno a uno. 

Los asistentes tratan de elogiar el bolígrafo o a quien lo lleva, pero 
no convencen a DiCaprio. Hasta que llega el turno de otro de los 
protagonistas de la película y, cuando DiCaprio le indica lo mismo que 
a los anteriores: 

—¡Véndeme este boli! 

Este último le pide a DiCaprio que le deje el bolígrafo y, una vez 
en su mano, le dice: 

—Escríbeme tu nombre en un papel. 

A lo que DiCaprio responde: 

—No tengo boli. 

—Exacto, oferta y demanda, en eso se basa todo —exclama quien, 
al final, se lleva los elogios por lo buen vendedor que es. 

¿Qué es lo que ha hecho? 

Crear una necesidad en la otra persona. ¿A que no ha sido tan 
difícil? 


Nunca pensemos en lo que para mí es importante a la 
hora de hacer una venta (a veces el producto somos 
nosotros mismos), sino en lo que necesita, desea, 


quiere... la otra persona. 


34. El recurso de la escasez 
Yo acostumbro a organizar cursos para pocas personas, máximo diez. 
He comprobado que cuando especifico que habrá un número limitado 
y reducido de asistentes, las plazas se agotan más rápidamente que 
cuando solo informo de haber abierto un curso sin hacer referencia al 
número de plazas disponibles. 

Cuando nos ofrecen algo con la advertencia de que puede 
acabarse pronto, se crea en nosotros la necesidad de lanzarnos a 
adquirirlo, aunque previamente no fuésemos conscientes de que lo 
queríamos. 


Está comprobado que cuantas menos personas pueden 


llegar a conseguir un producto, más aumenta su valor y 


más deseo tenemos de hacernos con él. 


Y ese «se acabará pronto» puede referirse tanto al número de 
personas que tendrán acceso a él como al tiempo que existe para 
conseguirlo. Nada como un cronómetro con una cuenta atrás que nos 
indique que debemos adquirir ese producto o servicio antes de que 
llegue a cero. Por supuesto, no lo compraremos si el artículo en 
cuestión no nos interesa pero, en ocasiones, puede incitarnos a 
adquirirlo en el calor del momento. Solo después, cuando lo 


pensemos en frío, nos arrepentiremos de haberlo comprado. 

Es como si el precio cediera el protagonismo a la escasez. Según 
vemos que quedan menos productos, menos plazas, menos tiempo... 
más deseos nos entran de estar nosotros entre los pocos afortunados 
que lo consigan. 


Si ya a la escasez se suma la rivalidad, el ansia por 


adquirirlo se multiplica. 


Solo tienes que recordar las imágenes que vemos por televisión 
del día que comienzan las rebajas en algún prestigioso centro 
comercial, cuando se ve a mucha gente amontonada contra las 
puertas de entrada, esperando que llegue la hora de apertura al 
público y cómo, en cuanto esas puertas se abren, todos se lanzan 
corriendo y a empujones a conseguir el gran chollo de sus vidas. Da 
igual que todos los años nos avisen de que cuidado con las gangas, 
que a veces salen caras, y de que nos controlemos para no comprar 
cosas que realmente no necesitamos. Nuestro cerebro solo es capaz 
de pensar: «Es escaso, me lo presentan como barato, otros lo quieren 
conseguir también». Y, por tanto: «Yo lo quiero para mi, y lo quiero ya». 


Antes de cerrar este punto, quiero prevenirte ante aquellas 
situaciones en las que alguien busque conseguir una reacción 
inmediata por tu parte forzando la escasez de tu tiempo de respuesta. 
Frases del tipo: «Me tienes que dar una solución en una hora», 
«Mañana ya será tarde», «Si no me aceptas la oferta ahora, se lo 
ofrezco a otros interesados»... deben llevarte a desconfiar de este 
proceder. En mi experiencia profesional, siempre que a un cliente mío 
le han tratado de apremiar de este modo, era con la intención de 
evitar que consultara su decisión o, lo que es peor, que ni siquiera 
recapacitara sobre ella. El objetivo es que te sientas tan presionado 
por la urgencia de una decisión que no tengas tiempo de descubrir 
que hay algo oculto que, con más tiempo, podrías descubrir. Mi 
consejo es que, cuanto más te traten de presionar con la escasez en 
los tiempos, más tiempo debes dedicar a pensar en lo que te plantean 
y, por supuesto, a consultarlo con un profesional. 


35. Da a elegir 
A las personas nos gusta pensar que tenemos el control. 
Recordémoslo a lo largo del libro. 


| 


Si quieres que la otra persona haga algo que en realidad 
tú deseas, es importante que crea que la decisión de 


hacerlo ha sido suya, esto es, que tiene el control. 


Por este motivo, un buen sistema es dar a elegir entre varias 
opciones, todas ellas perfectamente calculadas, para que, al final, 
escoja la de tu preferencia. 

Atentos a la siguiente conversación entre dos amigos: 

Pepe: ¿Dónde quieres que vayamos a cenar hoy? 

Juan: Me da igual, el sitio que tú elijas. 

Pepe: Es que no tengo ganas de pensar, hoy he trabajado mucho 
y estoy algo cansado. 

Juan: Venga, se me ocurre que podemos ir al restaurante chino 
de la semana pasada; al alemán que queda a unos treinta minutos en 
metro, o al italiano que me dijiste que abrieron cerca de tu casa. 

Hay muchas posibilidades de que Pepe no quiera repetir 
restaurante en una semana y de que estando cansado no tenga 
ganas de irse lejos, por lo que elegirá el italiano, que es el que 
realmente quería Juan. 

Como has podido comprobar, las opciones estaban muy bien 
seleccionadas. 

En las diferentes ocasiones que he puesto en práctica esta 
técnica, te puedo confesar que nunca me ha fallado, y lo que me 
resulta más divertido es cuando concluyo la conversación diciendo, 
como si fuera Juan en el ejemplo anterior: 

—Vale, vamos al restaurante italiano, pero el próximo día elijo yo, 
¿de acuerdo? 

—Por supuesto —me responden. 


36. Regala y recibirás tu premio 


Lo primero y más importante: regala de corazón, porque deseas dar 
algo y sin esperar nada a cambio. 


Ahora bien, siempre es primordial saber que, en muchas 
ocasiones, cuando se hace un regalo, la otra persona que lo recibe se 
sentirá en deuda contigo y querrá devolvértelo. 

Un «te lo regalo», puede ser una trampa para tu mente. Así que ten 
cuidado con los regalos que recibas y de quien los recibas. 


Es el conocido como «principio de reciprocidad», por el 
cual las personas queremos, por regla general, devolver 


algo similar o incluso mejor a aquello que se nos ha 


regalado. 


Siempre que he regalado algo, y te aseguro que jamás ha sido 
para conseguir nada a cambio, he visto cómo esa persona o grupo de 
personas me lo devolvía incluso multiplicado. 

Creo que eso que se conoce como «karma» funciona tanto para lo 
bueno como para lo malo. Todo lo que decidimos hacer en la vida, 
tarde o temprano, se nos devuelve. Yo soy poco dado a las prácticas 


espirituales, pero a mí, en lo que al bien se refiere, me ha funcionado 
de manera incluso sorprendente. 

Recuerdo el favor que me pidieron, y por supuesto hice, desde 
una asociación de ayuda infantil. A los seis meses más o menos yo 
pedí ayuda en redes sociales en busca de vídeos para uno de mis 
análisis y aquellos padres de niños a quienes ayudé se movilizaron y 
me enviaron muchos de los vídeos que había solicitado. 


37. Siembra cualidades y recogerás virtudes 
Imagina que una persona que trabaja a tu lado tiene la costumbre de 
ser desordenada. Un día decide ordenar su mesa de trabajo y los 
libros de vuestra estantería. Ante tan extraño suceso, no le preguntes 
con sorna si ha sido poseído por algún espíritu, ni le lances un 
reproche del tipo «ya era hora de que pusieras orden en tus cosas»; al 
contrario, dile algo así: «Me gusta el sentido del orden que tienes, 
enhorabuena». 

Cuando la persona se ve ensalzada por una cualidad 
específica, aunque no sea nada frecuente en ella, va a querer, por 
regla general, mantener nuestra expectativa, seguir ganándose 
nuestra admiración y nuestros cumplidos. En nuestro ejemplo 
anterior «el sentido del orden que tienes». 

Importante: nuestros elogios tienen que sonar sinceros, no debe 
parecer que estamos siendo sarcásticos. 

Este tipo de estímulos positivos suele ser mucho más efectivo que 
la crítica. Compruébalo por ti mismo si no lo has probado nunca. 

La psiquiatra y gran comunicadora Marián Rojas comenta que 
hicieron un experimento con estudiantes de similares calificaciones, a 
quienes dividieron en dos grupos de manera aleatoria.[4] 

Al primer grupo se les dijo que iban a hacer un examen muy difícil 
y era complicado que lo aprobaran, pero que lo intentaran. 

Al segundo grupo se les explicó que el examen era muy difícil, 
pero que los habían elegido a ellos porque sabían que eran más listos 
que los del grupo anterior. 


El resultado fue demoledor: del primer grupo nadie aprobó el 
examen, sin embargo, del segundo grupo lo lograron todos. 

Como expresó el escritor estadounidense Tom Peters, especialista 
en prácticas de gestión empresarial: «Aplaude aquello de lo cual 
quieras ver más». 


38. Reconoce un error menor 
En el contexto de una entrevista de trabajo, cuando el candidato 
reconoce un error menor, se ha comprobado que, en muchas 
ocasiones, no solo no le resta puntos, sino que los aumenta a favor 
del aspirante al puesto. 

Insisto, el error debe ser menor. No uno que haya tenido como 
consecuencia el hundimiento de la empresa, claro está. Se ha de 
tratar de una equivocación sin casi trascendencia, de esas que 
solemos decir «a cualquiera le podría haber pasado». 

El entrevistador debe comprobar que el candidato ha aprendido 
de su error y, en consecuencia, han mejorado sus aptitudes laborales. 
Esto hace que la experiencia sea valiosa, dado que la persona ha 
aprendido de una equivocación personal, la ha solucionado y ha 
sabido seguir adelante. 

Sin embargo, lo que en mi opinión resulta más importante es que 
reconocer el error le otorga credibilidad como persona y como 
trabajador. Cuando alguien reconoce un error, de inmediato 
pensamos que todo lo demás que cuente será cierto, ya sea sobre 
su trayectoria laboral o sobre cualquier otro tema. Es como si el 
entrevistador pudiera pensar: «Si ha sido tan sincero como para 
reconocer una equivocación que se podía haber callado, esta 
persona es digna de confianza». 

Esta estrategia, que hemos visto en el entorno de una entrevista 
de selección de personal, puedes extrapolarla sin problema a otras 
muchas situaciones del día a día. 


39. Pide consejo y conseguirás un cómplice 


En este libro no encontrarás soluciones mágicas o milagrosas que 


funcionen siempre y en todo tipo de situaciones, sino técnicas 
comunicativas que se han comprobado eficaces en gran número de 
ocasiones. Lo que hago es compartir aquello que a mi sí me ha 
funcionado. Por eso quiero compartir contigo algunas de mis 
experiencias personales. 

Cuando tras veinticinco años abandoné la profesión de abogado 
para dedicarme de pleno a la comunicación, comprobé con agrado 
que, cada vez que pedía consejo a alguien con experiencia de mi 
nuevo mundo profesional, no solo me los daba, sino que también se 
alegraba de que sus recomendaciones me funcionaran. 

Recuerdo el día que recibí una llamada de Antena 3 para decirme 
que me querían a la mañana siguiente, en directo, en el programa 
Espejo Público, presentado por Susanna Griso. Este fue mi comienzo 
ante las cámaras. Siempre he respondido con un «Vale» a estas 
propuestas. Luego era cuando me entraban las dudas y los miedos, 
por qué no decirlo. Hoy en día, tras muchas intervenciones en 
televisión, el miedo ha desaparecido y, aunque la tensión siempre está 
ahí para mantenerme bien concentrado, tengo que reconocer que 
disfruto de este tipo de trabajo y me he hecho incluso adicto a él. 

Pero en esa mi primera vez en directo en televisión me encontré 
con que entraba en un terreno desconocido para mí. Lo que hice fue 
pedir consejos y más consejos a quienes conocía que ya estaban 
acostumbrados a esa situación. Pude comprobar que la paciencia (de 
mis amigas) no tenía límites. Yo tenía mil y una dudas que ellas me 
aclararon una por una. En especial me ayudó mucho mi querida 
amiga M.a José Hostalrich, excepcional periodista especializada en 
deportes. 

Pues bien, ella me vio en esa mi primera intervención y me 
reconoció que estaba deseando que todo me saliera bien y que sus 
consejos me fueran útiles. 

Otro ejemplo, a la inversa, fue cuando yo, en este caso en el 
papel de consejero, ayudé a varios compañeros abogados o 
graduados sociales en sus primeros juicios a preparar sus 


intervenciones en la sala de justicia. Te confieso que tuve que esperar 
fuera de la sala porque no podía verlos, estaba más nervioso que 
ellos en mi deseo de que triunfaran. Solo quería que mis consejos, 
dado el caso, les sirvieran de ayuda. 

Como puedes ver, cuando pedimos consejo, no solo 
conseguimos a alguien que nos lo dé, sino que, en muchas 
ocasiones, obtenemos un cómplice, alguien que desea nuestro 
éxito; y es que, claro está, ese éxito, en definitiva, es compartido entre 
ambos. 

No obstante, en entornos laborales muy competitivos conviene 
tener cuidado al pedir consejo, no vaya a ser que «el consejo», en 
realidad, sea más bien un empujoncito para despeñarnos. 

Por último, si es a nuestros jefes a quienes pedimos consejo, 
debe ser sobre asuntos razonables y que nunca nos haga parecer 
incompetentes. 


En cualquier caso, sentido común. 


40. Busca su compromiso 

Quien siembra... recoge. 

En el maravilloso libro El principito se nos dice que «la vida no es 
suerte, usted cosecha lo que siembra». 

Ahora es cuando algún lector puede pensar... ¿Este libro es de 
comunicación y persuasión o de jardinería? 

Pues en este apartado vamos a ser un poco jardineros de futuras 
decisiones. 

Si conseguimos que una persona se comprometa con 
nosotros a hacer algo, será mucho más fácil que, más adelante, 
su acción sea coherente con este compromiso previo. Como 
vemos, el valor del compromiso se fundamenta en el principio de 
coherencia, según el cual no nos gusta llevarnos la contraria a 
nosotros mismos. Pero no solo queremos ser coherentes con 
nosotros, sino que también queremos serlo ante los demás respecto a 
los principios y opiniones que hemos expresado previamente. 


Imagina que estás sentado en el banco de un parque. Delante de 
ti hay unos padres con un niño montando en bicicleta. El niño se cae 
de la bici, se hace una pequeña herida en una rodilla y los escuchas 
decir que van a una farmacia que hay enfrente a comprar una caja de 
tiritas. Ves que dejan la bici sola apoyada en un banco y se marchan 
los tres a curar la herida. Aparece un joven, coge la bici y se la lleva 
corriendo. 

Ahora veamos dos posibilidades: 

A) Eres un mero testigo de lo que sucede. ¿Intervienes y sales 
corriendo a detener al ladrón? 

B) Los padres, antes de marcharte te han pedido lo siguiente: 
«¿Puedes cuidarnos la bici, que ahora volvemos?» Tú les 
respondes que sí. ¿Intervienes y sales corriendo a detener al 
ladrón? 

Se ha comprobado que en el primer caso muy poca gente actúa. 
Sin embargo, en el segundo, la mayoría sí lo hace. 

¿Cuál es la diferencia? 

El compromiso adquirido. 

Cuando alguien obtiene de nosotros un compromiso, tendemos a 
querer ser coherentes con él y a actuar en consecuencia. 

Este principio resulta de gran valor a la hora de conseguir que 
otras personas actúen en el futuro como deseamos si, previamente, 
les hemos hecho comprometerse con algo coherente con lo que 
después les vamos a solicitar que hagan. 

Si un restaurante, cuando le llaman por teléfono para reservar una 
mesa, no se limita a tomar los datos, sino que además le pregunta al 
futuro cliente si le podrá llamar de nuevo en caso de que no vaya a 
poder ir a cenar, verá cómo se le quedan menos mesas reservadas y 
vacías. 

Ahora quiero compartir contigo algo que le sucedió a mi hija 
cuando empezaba a trabajar de manera independiente con veintidós 
años. Una empresaria la contrató para mejorar su web 


comprometiéndose a pagarle una pequeña cantidad de dinero por 


sus servicios. Como digo, mi hija estaba empezando en este tipo de 
trabajo. 

Una vez terminado el trabajo, la empresaria le dijo que no tenía 
dinero, que ya le pagaría cuando lo tuviera. Mi hija me pidió ayuda 
para cobrar y diseñamos una estrategia basada en el compromiso: le 
dijo que entendía que ahora no pudiera pagar y le ofreció que ella 
libremente concretara una fecha aproximada para hacerlo. Su 
respuesta fue que lo haría a mediados del mes siguiente. 

Llegada esa fecha, como seguía sin pagar, redactamos un wasap 
en el que, además de mencionar el compromiso previamente 
adquirido, hicimos que pensara que el control de la situación lo tenía 
ella. 

La conversación y lo que sucedió lo puedes leer tú mismo porque 
a continuación te la enseño. He borrado algunos datos más 
personales: 


Hola] espero que 

estés muy bien, te recuerdo 

que te comprometiste conmigo 

en hacerme el abono de[ E a 
mediados de este mes, dado que 
estamos a día 21 y hasta la fecha no 
me consta que me hayas realizado 
el bizum, ¿me puedes indicar el día 
concreto que lo tienes previsto? 


Gracias por comunicarte con] 
¿Cómo podemos ayudarte? 12 
Quedo a la espera de tu noticia, feliz 
día x 


¡Hola! Te he hecho un Bizum de 
TO £ desde la App de BBVA 
Ya lo tienes[ 7). 


Gracias. 


Tú 
Quedo a la espera de tu noticia, feliz di 


Estupendo! Muchas gracias 4 
. 


4 10) m 


41. La razón de pedir un favor 
Esta clave funciona con personas con quienes no se tiene aún 
confianza, pero queremos llegar a tenerla, y el favor debe ser casi 
intrascendente. 

Una buena amiga mía, periodista de Televisión Española, me llamó 
una tarde para contarme que la cambiaban de programa. Me pidió 
que le diese alguno de mis «truquillos» de comunicación para entrarle 
con buenos ojos a su nueva jefa, que tenía fama de dura y arisca. 
Seguro que ya comprendes el motivo de que no pueda dar el nombre 
de mi amiga. 

Entre los consejos que le di, uno de ellos corresponde a la 
perfección con este apartado. «Pídele un pequeño favor», le dije, «al 
ser nueva en su programa, tiene que ser algo razonable y que nunca 
te haga parecer que no dominas tu trabajo». 

Siguió ese consejo y, ello sumado a lo gran persona y profesional 
que es, se ganó a su directora hasta el punto de con el tiempo, su jefa 
llegó a reconocerle que no se sentía como tal, sino más bien como 
una compañera. 

¿Por qué funciona esta técnica? Porque consigue que el cerebro 
de quien te hace el favor busque, de manera inconsciente, las 
razones que justifiquen el que te haga ese favor, de que te lo 
merezcas. Y esas razones siempre suelen ser favorables para ti. 
La persona se predispone a tu favor, valga la redundancia que, en 
este caso, la veo muy oportuna. 

Eso sí, nunca pidas dinero. La técnica de pedir dinero como favor 
funciona de maravilla para espantar a gente pesada. Como le ocurrió 
a un gran amigo mío, quien una mañana llegó agobiado diciéndome 
que desde un movimiento religioso al que pertenecía no dejaban de 
llamarlo y acudir a su casa para solicitarle mayores contribuciones 
personales y materiales (nada espirituales). 

—¿Cómo me los quito de encima? —me preguntó. 

—Pideles dinero. 


—¿Qué les pida yo dinero a ellos? —me respondió sorprendido. 

—Sí, y cada vez que te llamen les dices, antes de que comiencen 
a pedir ellos, si ya te van a dar el dinero que les pediste. Verás como 
«se les pierden» tanto tu teléfono como tu dirección. 

Dos meses más tarde le pregunté: 

—¿Qué tal, volvieron a llamarte? 

—Nunca más, se han olvidado de mí y, además, ya me he dado de 
baja. 

No fue por obra divina, sino muy humana. Hay favores que se 
pueden solicitar, en lugar de para acercar confianzas, para alejar 
malos intereses. 


42. Anticípate a sus objeciones 
Para activar esta clave deben darse estos dos requisitos previos: 


e Vas a entrar en una discrepancia con otra persona. 
e Estás prácticamente seguro de que te va a «poner sobre la 
mesa» una objeción concreta. 


También funciona cuando te imaginas que, al menos una parte de 
las personas que te escuchan, pueden estar pensando o pensarán 
más tarde en esa objeción a tu argumento. 

En tales casos, plantea tú la objeción y, si lo haces, ten preparada 
la solución. Es como si tú mismo te inyectaras un veneno, pero sabes 
que, de inmediato, vas a tomarte el antídoto que lo neutraliza. 

He utilizado esta técnica en muchas ocasiones cuando actuaba 
como abogado en juicios: yo mismo me adelantaba al abogado 
contrario y expresaba aquel argumento que sabía que tenía en mi 
contra e iba a alegar para ponerse al juez en su favor. Una primera 
ventaja es que el argumento lo contaba yo con mis palabras, a mi 
manera. La segunda y demoledora ventaja es que después tenía 
preparado cómo contrarrestarlo. 

A menudo ocurría que, cuando el abogado contrario mencionaba 
ese argumento de nuevo, el juez lo interrumpía y le decía que pasara 


a otro punto, que ese ya se había visto y andaba mal de tiempo. Claro 
que se había visto, pero conoció el planteamiento que yo llevaba bien 
diseñado. Jamás mentía, solo que lo contaba del modo más favorable 
para desactivar su importancia. 

Cuando tú mismo planteas una objeción a tus propios 
argumentos, obtienes varios beneficios: 


e Transmites seguridad y ausencia de temor a la misma. Le estás 
plantando cara y hablando tú de ella. 

e Transmites sinceridad, porque no has tratado de ocultarla, algo 
que te va a ayudar en el resto de argumentación. 

e Es fácil que tu interlocutor piense que estás demostrando 
generosidad al reconocer tus propias debilidades, lo que 
provoca, en muchas ocasiones, que asuma también las suyas, 
que se disculpe o que les reste importancia. 


Vas a presentar, «a modelar» que me gusta decir a mí, la objeción 
a tu manera, sin que sea de forma manipuladora porque entonces no 
te serviría de nada. Además, lo harás con la tranquilidad y confianza 
de saber que, en muchas ocasiones, después expondrás la solución 
que llevas preparada para desactivar dicha objeción. 

Insisto, esto no es manipulación, sino el poder de una buena 
comunicación. 


43. Los verbos en tiempo presente le traerán al presente 


Cuando quieras conseguir que tu interlocutor viva y sienta algo que le 
estás contando y que sucedió en el pasado, utiliza tiempos verbales 
en presente, no en pasado. 

Hay una gran diferencia práctica entre escuchar una historia de 
un modo o de otro, veamos un ejemplo: 


e Con tiempos en pasado. La semana pasada iba caminando por 


una calle de mi barrio cuando, de repente, me rodearon cuatro 
individuos que sacaron unas navajas y me pidieron el dinero, el 
móvil y el reloj. Se lo di todo porque lo único que deseaba era 
que me dejaran solo y fuera de peligro. 

e Con tiempos en presente. Te voy a contar algo que me sucedió 
la semana pasada. Voy caminando por una calle de mi barrio 
cuando, de repente, me rodean cuatro individuos que sacan 
unas navajas y me piden el dinero, el móvil y el reloj. Se lo doy 
todo porque lo único que deseo es que me dejen solo y fuera 
de peligro. 


Es más fácil que la otra persona se sienta involucrada en tu relato 
si parece que lo está viviendo en ese instante, que está siendo testigo 
inmediato de los hechos, a si su mente lo percibe como algo que ya 
sucedió en el pasado, lejano en el tiempo. 


44. Que crea que la idea es suya 
No estamos ahora ante una técnica sencilla, pero sí es muy eficaz en 
caso de conseguirla. 

Para lograr el objetivo de que la otra persona llegue a la 
conclusión que tú deseas, resultan muy importantes las preguntas 
retóricas. Son preguntas milimétricamente calculadas y que tú nunca 
responderás, sino que dejarás abiertas para que la otra persona 
reflexione y las conteste, conduciéndola a la conclusión que tú 
querías. 


Ten en cuenta que, cuando una persona considera que la 


idea es propia, la defenderá con uñas y dientes. 


Vamos a verlo con algún ejemplo: 

A quienes afirman que cuando una persona miente, se toca la 
nariz o no mira a los ojos, les respondo con una de esas preguntas 
retóricas: 

—¿No crees que si cuando mentimos siempre hiciéramos un 
mismo tipo de gesto o mirada, sería muy fácil pillar al mentiroso y, por 
ejemplo, la policía o los jueces sabrían con certeza quién miente y 
quién no? 

—Claro, es absurdo que sea así. 

No he necesitado ser yo quien les quite la razón. Con una 
pregunta perfectamente estudiada y real consigo que la persona 
responda a su propia pregunta y, con ello, quede mucho más 
convencida que si hubiera sido yo mismo quien hubiera tratado de 
explicárselo. 

45. La psicología inversa 
¡No leas este apartado! 

¿Ya lo estás leyendo? 

Este es un sencillo ejemplo de psicología inversa. Como ya 
habrás imaginado, consiste en tratar de conseguir que la otra 
persona realice una acción sugiriéndole que haga lo contrario o, 
directamente, prohibiéndosela hacer. 


A lo largo de todo este libro he insistido mucho en que estas 
claves no son en absoluto técnicas de manipulación, dado que estas 
conllevan engaño. Sin embargo, en este caso sí que jugamos con una 
cierta forma de mentira. Le pedimos que elija un camino y le hacemos 
creer que es el que nosotros deseamos, con la intención de que ella 
escoja el contrario, que en realidad es el que queremos que siga. 

Funciona mejor con personas rebeldes porque, al ver que se les 
trata de influir en un sentido, coartar su libertad o prohibirles que 
hagan algo, lo que van a desear es hacer justamente lo contrario. ¿Se 
te viene a la cabeza un grupo de edad muy de llevar la contraria, 
rebeldes y que, en caso de duda, siempre preferirán hacer lo 
contrario de lo que sus padres les aconsejen? Los adolescentes, en 
efecto. No digo que suceda con todos, pero, vamos, es bastante 
frecuente. 

Hay un vídeo genial que he visto en YouTube[5] en el que un padre 
le dice a su hijo, todavía un niño, que van a ir a otro lugar caminando. 
El niño se dirige al coche y dice que mejor en el vehículo. La 
conversación es más o menos así: 

—Vamos caminando. 

—No, en coche. 

—Sí, caminando. 

—No quiero. 


—No —cambia el padre. 

—Sí —le contradice de inmediato el niño y se pone a caminar. 

Es muy divertido. 

Para ponerla en práctica, la otra persona debe pensar en todo 
momento que es ella quien tiene el control, de lo contrario seremos 
descubiertos y la jugada no será efectiva. 

En definitiva, es una lucha por lo que hemos comentado: la 


sensación de control. Si la otra persona acaba sintiendo que ya se lo 
hemos dado porque nos ha vencido, puede entonces decidir hacer lo 
que queríamos. Ella debe sentir que lo hace porque así lo decide, no 
porque se lo ordenamos nosotros. 

Recuerdo una ocasión en que puse esta técnica en juego con un 
amigo fumador. Le dije una mañana: 

—Estoy seguro de que nunca podrías dejar de fumar porque se 
necesita mucha fuerza de voluntad para ello. 

—¿Qué no? A que lo consigo. 

—Ni lo intentes, sigue fumando, no lo conseguirías. 

—Verás como dejo de fumar. 

Oye, y lo dejó. 

Una buena manera de jugar con la psicología inversa, la cual se 
utiliza mucho en publicidad, es generando el misterio: «No pruebes 
esta pizza», «Un nuevo sabor de refresco que nunca deberías probar». 
¿No te pica la curiosidad? Yo creo que me compraría esa pizza y, para 
beber, el refresco. Todo junto. 


Los youtubers lo utilizan mucho: «No veas este video». 

Si es que falla muy poco. Un ejemplo cotidiano: ¿No te ha pasado 
alguna vez que le dices a un amigo «no mires al que tienes detrás», e 
inmediatamente vuelve la cabeza? Si es que mira que somos rebeldes 
los «humanitos». 


46. El orden entre la crítica y el elogio 


En ocasiones te encontrarás con que tienes que valorar un trabajo o 
cualquier otra actividad que ha realizado otra persona y, lo más 
frecuente, es que no todo sea bueno o malo, sino que habrás visto 
aspectos positivos y negativos en lo que ha hecho. 

¿Debemos empezar por decirle lo bueno o por lo malo? 

En este tipo de comunicaciones debemos tener, al menos, los dos 


objetivos siguientes: motivarle para la siguiente vez y no caerle mal. 


Lo más efectivo es comenzar por los aspectos más 
críticos y haciéndolo siempre de un modo constructivo, 
esto es, aportando soluciones o caminos para mejorar. 
Dejaremos para el final los aspectos positivos, de modo 
que quien nos escucha se quede con buen sabor de 
boca. Así dejará nuestra compañía con un recuerdo 


agradable y con el deseo de mejorar en las cuestiones 


iniciales que han merecido nuestra crítica. 


Piensa en cuando te dicen eso de «tengo que darte una buena y 
una mala noticia, ¿cuál quieres primero?». 

Lo más frecuente es que respondamos que la mala. Solemos 
querer escuchar lo mejor al final. 

Esta técnica se considera también muy práctica a la hora de 
convencer de una idea o vender un producto: primero muestra sus 
debilidades, y a continuación, sus fortalezas, que en muchas 
ocasiones conseguirán minimizar esos puntos más débiles que 
hemos puesto de manifiesto. 

Además, haciéndolo de este modo, siendo transparentes a la hora 
de enseñar los pros y contras de cualquier oferta, resultaremos más 
dignos de confianza. 

47. El poder de las imágenes 
En este punto vamos a tratar el uso de las imágenes, como aspecto 
esencial de nuestra argumentación, en un doble sentido: 

e Imágenes físicas, reales. Enseñar un gráfico, mostrar una 

fotografía, un dibujo en un cartel publicitario... 

Seguro que has visto debates electorales en los que los políticos 
se valen de una estadística impresa en un folio que muestran a la 
cámara, una foto comprometedora para el rival, una portada de 


periódico o incluso un adoquín de piedra. 


El efecto es muy potente para el observador, dado que 
refuerzan el argumento de quien así actúa. Ya no es que 
una persona defienda un punto de vista, sino que un 
documento, u otro objeto que está mostrando, le da 
credibilidad y respaldo. No solo cuenta algo, sino que 


consigue que se vea lo que está contando. 


Ahora bien, como siempre digo en mis análisis de estos debates, 
el uso moderado es eficaz, pero el abuso de estos recursos les hace 
perder fuerza e, incluso, quien los emplea puede parecer algo 
ridículo. 

Además, hay que conocer bien lo que se muestra. He analizado 
también algún debate entre líderes políticos en el que uno de ellos 
enseña un gráfico, por ejemplo, de la disminución de los ingresos de 
los españoles y, cuando el contrincante le pregunta por la fuente de 
esos datos, el primero se pone a mirar su propio documento, por 
delante y por detrás, y no sabe qué responder. Imagina la imagen que 
proyecta. Si se va a utilizar «un arma», hay que conocerla a fondo 
porque, de lo contrario, podemos darnos un tiro en nuestro propio pie. 

En el campo de la publicidad, el uso de la imagen es también un 
medio muy práctico para conseguir ventas. Se ha comprobado que, 
aunque esta no tenga nada que ver con el producto anunciado, las 
personas confiamos más en un cartel publicitario en el que figura 
una imagen que en otro donde solo aparece un eslogan. 


PRUEBA NUESTRAS RICAS GALLETAS PRUEBA NUESTRAS RICAS GALLETAS 


Todos estos aspectos que acabo de comentar, puedes utilizarlos 
también en tus conversaciones, reuniones, exposiciones públicas... 


acompáñate de imágenes que refuercen tu argumento principal. 
e Imágenes evocadas por nuestras palabras. No se ven, pero se 
imaginan. Te voy a describir algo de dos maneras diferentes y 
te pido que pienses en cuál de las dos entiendes mejor y vas a 
recordar más tiempo: 

Explicación 1: El tamaño de la Estación Espacial Internacional es 
de cien metros de largo y ochenta metros de ancho. ¿Qué tal, te la 
imaginas? 

Explicación 2: El tamaño de la Estación Espacial Internacional es 
como un campo de fútbol. ¿Y ahora? 

Siempre que tengas que dar explicaciones, si pueden resultar 
algo complejas para tu audiencia, haz que las «Vean». 

En gran número de documentales habrás comprobado cómo te 
explican medidas, distancias, tamaños... no solo con números, sino 
haciendo comparaciones con algo que conocemos: «Tenía una 
longitud igual a diez autobuses», «Su peso era equivalente al de cinco 
elefantes», etcétera. 


Nuestro cerebro entiende y recuerda mejor lo que ve, 


aunque no lo haga realmente y solo lo imagine. 


Por este motivo, figuras literarias como la metáfora O la 
comparación tienen un gran poder. Va a ser más fácil que nos 
entiendan si decimos «tengo el corazón roto», que si explicamos lo 
deprimidos que nos encontramos por una ruptura sentimental. No es 
lo mismo decir a alguien «venga, debes ponerte ya a trabajar, que se 
hace tarde» a «ponte las pilas». O quejarte de que tienes mucho 
trabajo a decir «me estoy ahogando de tanto trabajo». O comentar que 
viste a dos hermanos que se parecían mucho, a decir que «eran como 


dos gotas de agua». 


Utiliza estas herramientas en tus explicaciones porque tus 
oyentes no solo escucharán tu explicación, sino que vas a conseguir 


que la «vean». 


48. ¿Por qué son tan importantes los «porque»? 


Cuando tengas que defender una idea o dar los motivos para 
convencer a otras personas de algo, utiliza la expresión «porque». 

Ejemplos: 

e La empresa debe invertir más en alta tecnología PORQUE nos 
hará obtener unos mejores y más rápidos resultados que a la 
competencia. 

e Este año conviene que nos vayamos de vacaciones al norte de 


España PORQUE va a ser donde menos turismo en masa haya. 


Con independencia de que tengamos más o menos razón en 
nuestro argumento, los «porque» otorgan consistencia al motivo que 


va a venir tras ellos en la frase. 


El motivo se encuentra en que nuestro cerebro decide en 
términos de causa y efecto y, cuando escucha la palabra 
«porque», tiende a considerar que lo que se dice 


después es razonable y justifica lo anterior. 


A mí me gusta mucho emplear esta fórmula tras un interrogante 
que contenga «¿Por qué...?». 

Ejemplo: ¿Por qué debemos cambiar de coche y por qué 
considero que es demasiado viejo? PORQUE en el taller me han dicho 
que si soy coleccionista de vehículos de época. Me encantan los 


ejemplos algo exagerados. 


49. La rima como razón 

Numerosos eslóganes publicitarios muy populares han usado la rima: 
«Del Caserío, me fío», «Rexona no te abandona» son ejemplos de ello. 
Recuerdo uno que se lanzó desde Sanidad para fomentar el deporte 
como medio para evitar algunas enfermedades: «Menos pastillas y 
más zapatillas». Incluso durante la Segunda Guerra Mundial se utilizó 
la rima para sensibilizar sobre la información proporcionada por 
descuido a los enemigos: «Labios desprevenidos, barcos hundidos». 

También los refranes populares usan las rimas frecuentemente: 
«El que tiene boca, se equivoca» o «Perro ladrador, poco mordedor». 

¡Pero bueno! ¿Qué pasa aquí? ¿Por qué tanta rima para tratar de 
convencernos de algo? 


Se denomina «Efecto rima como razón» y se basa en que 
a nuestro cerebro le resulta más sencillo entender una 


frase rimada, la recuerda mejor y la considera más 


convincente que a una frase que no rime. 


Por este motivo también, muchas pancartas en manifestaciones 
populares llevan frases rimadas, es como si llevaran escrito entre 
líneas «tenemos razón en nuestra petición», ale, mira, otra rima para el 
saco. Algunos ejemplos son: «Yo elijo cómo me visto y con quién me 
desvisto», «Más sanitarios porque son muy necesarios» (lleva el 
ingrediente de la rima sumado al uso del «porque» que hemos visto 
antes). 

A mí me gusta utilizarlas a menudo en mi Twitter, resultan rápidas, 
fáciles de entender y, en consecuencia, muy eficaces para causar 
impacto. Hice un análisis del primer ministro británico Boris Johnson, 
cuando pidió perdón en el parlamento por algunas fiestas «cercanas» 


que se habían producido durante la pandemia de la COVD-19. Leyó 
sus disculpas, ante lo cual yo podría haber escrito lo siguiente: 
«Cuando una persona tiene que leer unas disculpas, resultan poco 
creíbles y muy estudiadas». En cambio, escribí una rima rápida: 
«Perdón leído, perdón medido». 

En conclusión, cuando quieras generar mayor impacto, piensa en 
lanzar como titular una frase rimada. 


50. A los «peros» se les odia porque no se les conoce 


Hay un dicho muy conocido que resume muy bien este epígrafe: 
«Todo lo que precede a un pero carece de importancia». 

Por este motivo, hay muchas personas que me han comentado 
que no les agrada nada escuchar los «pero», porque saben que van a 
romper con algo bueno que les han dicho anteriormente. Un ejemplo 
sencillo sería: «Eres muy cumplidor en tu trabajo, pero lento al 
realizarlo». 

Si a cualquiera de nosotros nos dicen eso, seguramente 
llegaremos a casa algo disgustados, dado que lo que nos han dicho 
tras el «pero» minimiza lo anterior, lo deja casi sin valor. 

Ahora es cuando llega el gran descubrimiento: prueba a 
formularla al revés: «Eres lento en tu trabajo, pero también muy 
cumplidor al realizarlo». ¿A que ya la cosa cambia? ¿A que parece 
que se te valora más que en la frase anterior? 

«Pero» es una conjunción adversativa que contrapone dos 
proposiciones. Esta palabra se utiliza para confrontar un concepto a 
otro para matizarlo, ampliarlo u oponerlo. 


Como nuestro cerebro tiende a quedarse con lo que 


escucha después, esto es, le da mayor importancia a lo 
último que oye en una frase o frases, si primero decimos 


lo negativo, después «pero», y a continuación lo positivo, 
habremos conseguido transmitir ese aspecto que 
queremos que la otra persona mejore, pero, a la vez, la 
dejaremos con una mejor impresión y, en consecuencia, 


seguramente con más ánimos para mejorar. 


La diferencia entre «comprendo tu punto de vista, pero creo que 
estás equivocado» y «creo que estás equivocado, pero comprendo tu 
punto de vista» es que, con la segunda opción, pasamos de parecer 
radicales e intransigentes a cercanos y empáticos. 

Si tú eres de quienes odian los «pero», prueba a reflexionar del 
siguiente modo: «Es verdad que restan valor a lo anterior, PERO en mi 
mano está minimizar lo negativo, si así lo deseo». 


51. El buen uso de las preguntas 

Debemos partir de la siguiente premisa fundamental: las preguntas 
que formulas siempre tienen por objetivo trasladar la ilusión de control 
a la otra parte. Queremos que nuestro interlocutor crea que es quien 
controla la situación y forma parte de la decisión. Aunque ya lo he 
comentado en otros apartados, es importante reiterarlo. A las 
personas nos encanta creer que somos quienes tenemos el control 
sobre nuestras decisiones y no que son impuestas por otras 
personas. 

Te voy a hacer una confidencia: me motivan quienes me critican, 
porque de inmediato me pongo manos a la obra para tratar de que 
cambien de opinión o, al menos, entiendan y acepten mi punto de 
vista. 

¿Cómo afronto mi contraataque? 

Jamás llevándoles la contraria, ni diciendo que se equivocan, 
menos aún, faltándoles al respeto, aunque ellos sí lo hayan hecho 
conmigo. 

Algunos han llegado a insultarme en Twitter y han acabado 


acudiendo como alumnos a mis cursos. ¿A que es genial? 

Me encanta utilizar, en estos casos, las preguntas. 

Recuerdo a una persona que, tras un análisis que hice de un 
futbolista en el programa deportivo El Chiringuito de Jugones, me dijo: 
«Eres un payaso, deja ya de decir idioteces». 

Lo fácil habría sido bloquearlo, devolverle algunos insultos o, 
simplemente, ignorarlo. Pero no. Me apasionan los retos, y ahí tenía 
uno en bandeja. 

Lo que hice fue escribirle lo siguiente: 

«Comprendo que estés en desacuerdo con lo que he dicho de 
este futbolista y lo respeto. 

¿Sabes cuántos años de vida he dedicado a estudiar 
comunicación no verbal? 

¿Sabes el tiempo que me he pasado estudiando los vídeos que 
he analizado en directo, antes de salir a contarlo en televisión? 

¿Crees que lo he visto una sola vez y ya está, o que no lo he 
analizado incluso a cámara lenta para poder hacer un análisis lo más 
fiable posible?» 

Tras un silencio en su respuesta escrita, me pidió disculpas y me 
explicó los motivos por los que no estaba de acuerdo con mi análisis. 
La situación había cambiado y entonces sí pudimos tener una 
conversación enriquecedora tanto para él como para mí. 

El uso de las preguntas para rebatir es un arma muy poderosa. 
Eso sí, no las improvises. Plantea preguntas bien calculadas para que 
la otra persona pueda reconsiderar su postura. Ten en cuenta que no 
le estás llevando la contraria, eso no lo solemos admitir con facilidad; 
solo le estás dando más información y haciendo que recapacite sobre 
lo que ha dicho. 


No se cambia de opinión como respuesta a quien te 


contradice, eso es prácticamente imposible de 


conseguir, salvo que se haga por coacción o amenaza; 
pero sí lo hacemos cuando se nos hace recapacitar sin 
forzarnos y, para conseguirlo, las preguntas son como 
una llave maestra que puede abrir todas las puertas, 
hasta las más cerradas. 


Este es el primer gran valor de las preguntas: hacen reflexionar a 


nuestro interlocutor. No le rebatimos ni le llevamos la contraria, solo le 
introducimos la duda y le hacemos responder en silencio a lo que le 
hemos preguntado. Por eso tienen más fuerza que una 
argumentación. 

Otra de las importantes funciones de las preguntas es que tienen 
más poder que una orden directa. Sustituye una orden por una 
pregunta y verás cómo parecerás más cercano y menos «mandón». 

No es lo mismo decirle a un compañero de trabajo «¡Ayúdame a 
encontrar el informe X que no lo encuentro!», a decirle «¿Me podrías 
ayudar a encontrar el informe X que no lo encuentro?». Es más fácil 
que te ayude en el segundo caso que en el primero y, lo que es más 


importante, que lo haga con mejor ánimo. 


¿ME PODRÍAS AYUDAR A ENCONTRAR 
EL INFORME X QUE > 

NO LO ENCUENTRO? 

> y e 7 1d 


¡ANÚDAME A ENCONTRAR | 
EL INFORME X QUE > 
NO LO ENCUENTRO! 

) / mu as 


Si nuestro objetivo es obtener información valiosa de nuestro 
interlocutor, lo más recomendable es comenzar con preguntas 
abiertas del tipo «¿Qué ocurrió el pasado sábado por la tarde?», ya 
que permitirán una respuesta con más contenido, y acabar con 
preguntas cerradas, que son las que se suelen responder con muy 
pocas palabras, como «¿Era de noche?» o «¿Estabas solo cuando 
sucedió?». 

Las preguntas pueden utilizarse también, y es uno de sus grandes 
poderes, para provocar que tu interlocutor se posicione sobre algo 
que, posteriormente, lo obligue, por el principio de coherencia, a 
seguir el camino que tú le marques. 

Suponte que deseas abrir una nueva línea de comercialización 
algo arriesgada de un producto en tu empresa; o, algo más sencillo, 
que quieres convencer a tu pareja o a un amigo para hacer una 
excursión más complicada que las de costumbre. En tales casos, 
según estáis charlando de proyectos futuros, hazle una pregunta del 
estilo «¿Te gustan las aventuras?» O «¿Te consideras una persona 
atrevida?». Si consigues que te diga que sí, algo que suele suceder, 
posteriormente le puedes plantear tu nueva idea concreta. Es más 
fácil que consigas su aceptación por el principio de coherencia del 
que ya hemos hablado y porque su mente se ha abierto con la 
primera pregunta, como si fuera una llave, a nuevas experiencias y la 
has predispuesto a probar algo desconocido. 

A continuación vamos a entrar en lo que podríamos llamar «La 


manera elegante de decir NO». 

La mejor forma de hacerlo es formulando una pregunta que 
comience con un «¿Cómo...?». 

Imaginemos la siguiente situación: Un director de una empresa le 
pide a su empleado que se quede a hacer horas extraordinarias tras 
terminar su jornada laboral. 

Una posible negativa sería: «Pues no voy a hacerlo porque tengo 
que ir a cuidar de mi hijo». Uyuyuy que el jefe se ha dado la vuelta y 
se ha ido enfadado, veremos cómo acaba esto. 

Otra posibilidad es formular la pregunta: «¿Cómo podría ir a 
recoger a mi hijo a la escuela a las seis de la tarde y darle de 
merendar, si a esa hora debo de estar trabajando?». 

No es lo mismo, ¿verdad? Le estás trasladando a él tu situación, 
le hace recapacitar y volver a plantearse lo que te ha pedido. Puede 
dar grandes resultados. 

Eso sí, es fundamental que tu voz no suene altiva, no puede 
parecer que le estás lanzando un reproche o que le estás dando una 
orden; debe sonar humilde y como una petición de ayuda sincera. 
Todo debe ser un conjunto coherente o no resultarás creíble. 

No garantizo jamás éxitos en este libro, pero sí trato de que una 
buena comunicación nos lleve a una mejor relación (una rima, por si 
no lo habías notado, jejeje). 

Mi consejo es que sustituyas una negativa radical por un 
«¿CÓmO...?». 

Para concluir este apartado, veamos cuál es el uso adecuado de 
las preguntas a la hora de hablar en público. Las preguntas funcionan 
como una buena manera de conseguir la participación de los 
asistentes. No tienen que ir dirigidas a una persona concreta, 
simplemente deja que sean ellas quienes te den o piensen la 
respuesta al enigma que les has planteado. Yo utilizo este recurso 
constantemente en mis cursos de comunicación no verbal y 
detección de la mentira, pongo vídeos reales a mis alumnos en vez de 


anticiparles la solución, les pregunto a ellos para que jueguen a 


«detectives del comportamiento». Te aseguro que funciona de 
maravilla y resulta muy divertido. 


52. El poder de los silencios 
Se atribuye a Mozart, el gran genio de la música, la siguiente frase: «El 
silencio es muy importante. El silencio entre las notas es tan 
importante como las notas mismas». 

La idea expresada en esta magnífica frase puede aplicarse a una 
conversación o a cualquier tipo de exposición pública. 

Yo utilizo el silencio con verdadero disfrute en mis 
conversaciones, negociaciones, análisis en medios de comunicación. 
También lo empleaba en mis alegatos ante los tribunales de justicia. 
Vamos, recurro a ellos en cualquier situación en la que tenga que 
comunicar. 

Podemos utilizar los silencios con dos propósitos: 


e A la hora de escuchar a los demás: en este mismo libro, en el 
capítulo 5, titulado «El olvidado arte de escuchar», entraremos a 
fondo en esta primera opción. 

e Para tratar de llamar la atención sobre algo en concreto: esta 
manera de usar los silencios es la que más me divierte, cuando 
los utilizo para subir a un pedestal una información que 
considero trascendental y que no debe pasar desapercibida 
para nuestra audiencia. 


¿Cómo se hace? En dos fases, con dos silencios: uno 
antes de pronunciar esa frase tan importante y otro 


después de haberla dicho. El primero sirve para generar 


expectativa, y el segundo, para que la idea cale, para que 
se asiente con solidez en la mente del receptor y le 
genere un mayor impacto. 


Veamos un ejemplo a la hora de realizar un anuncio: 

Podemos decir: «Queridos compañeros, tengo que daros la 
noticia de que hemos ganado el premio anual de ventas, ahora 
vámonos a celebrarlo». 

O hacerlo de este modo, en el que los puntos suspensivos 
significan silencios: «Queridos compañeros, tengo que daros una 
noticia... ihemos ganado el premio anual de ventas!... ahora vámonos 
a celebrarlo». 

En el primer caso, por supuesto que se alegrarán todos. En el 
segundo se escucharán los gritos y aplausos. 

Leonardo da Vinci señaló con acierto que «Nada fortalece tanto la 
autoridad como el silencio». 

O como decía mi gran maestro en oratoria Ángel Lafuente: «Quien 
domina el silencio, domina la palabra hablada». 


53. Juega con los números a la hora de negociar 


Cuando hablo de negociar, debemos entenderlo en su sentido 
más amplio. No solo si estamos vendiendo, comprando, alquilando o 
intercambiando algo, sino también, tal como define la RAE (Real 
Academia Española) el verbo negociar: «Tratar asuntos públicos o 
privados procurando su mejor logro». 

Negociamos constantemente, tanto con personas desconocidas 
como con las más cercanas. Así que, lo que expongo a continuación, 
aunque esté referido a cifras económicas, puedes hacerlo extensible 
a Cada situación en que pidas o te pidan algo, por si pudieras 
utilizarlo. 

Voy a centrarme en tres técnicas que me han dado 
extraordinarios resultados, principalmente en mi trabajo de abogado: 

e La primera cifra es la referencia. Cuando la otra persona 

escucha tu primera oferta, la tendrá mentalmente como 
referente en comparación con la cifra en que se cierre el 


acuerdo. 

En mi caso, cuando iniciaba una negociación, casi siempre 
comenzaba con una cifra o muy baja si mi cliente era quien debía 
hacer el desembolso económico, o muy alta si era el caso contrario. 
Como es lógico, después la otra parte me lanzaba su oferta y, en la 
mayoría de las ocasiones, se tiende a cerrar en un término medio 
entre ambas. 

No es lo mismo si yo comienzo ofreciendo 10.000 € y la otra parte 
me pide 30.000 €, cerrándose en unos 20.000 €; que si mi primera 
oferta es de 6.000 €, en cuyo caso, el término medio es de 18.000 €, 
ya hemos bajado 2.000 €. 

Cuántas veces he visto a la parte contraria irse sonriendo por 
haberme hecho subir tanto desde esa primera cifra que había 
escuchado. 

Por eso es tan importante la primera cantidad que salga de tus 
labios, porque es la que se tomará como base de referencia de cara 
al objetivo final. 

Y tenlo siempre en cuenta también para que a ti no te suceda. 
Piensa que es muy fácil que te estén lanzando una primera cantidad 
incluso ridícula, para que el cierre final les resulte más beneficioso. 

e El poder de los números raros. No es lo mismo que escuches 

que te piden como precio de algo 5.000 € a 5.125 €. 

En el primer caso, ante una cifra tan redonda podemos pensar 
que será fácil de mover negociando a nuestra conveniencia; sin 
embargo, en el segundo precio, parece que se ha llegado a ese 
número tras algún cálculo preciso que desconozco y, 
automáticamente, tendemos a pensar que es una cantidad inamovible. 

Además, a estos efectos resulta más práctico que el último 
número sea impar que par. Cuanto más rebuscada sea la cifra, 
mejor para quien la ofrece. 

Te animo a ponerlo en práctica cuando te toque a ti pedir una 
cantidad de dinero por un servicio o como precio de un bien. Y si eres 


quien lo escuchas, no caigas en la trampa del número raro. 


e Un rango mejor que una cifra. Tampoco es lo mismo que te 
pidan 5.000 € por un servicio, a que te indiquen un rango como, 
por ejemplo, entre 5.000 € y 8.000 €. En este tipo de 
negociación, las cantidades inferior y superior parecen marcar 
unos límites. 

En tales ocasiones, nuestro cerebro parece que se siente 
obligado a negociar entre los dos importes escuchados, entre el 
límite mínimo y el máximo que nos acaban de establecer, y se 
tiende a coger el más bajo de ambos, claro está, dado que es la 
cifra más ventajosa para nosotros. ¡Es otra trampa! 

Verás como es más fácil de entender si ahora eres tú el 
protagonista de la oferta económica: 

Posibilidad 1. Le dices a un cliente que el precio de tu servicio es 
de 5.000 €. El otro es posible que te ofrezca una cantidad inferior, o 
que directamente te diga que es muy caro y que bajes ese importe. Al 
final, casi siempre, se baja. 

Posibilidad 2. Le informas al cliente que, por este servicio y, en las 
condiciones que te lo solicita, lo que cobras está entre 5.000 € y 
8.000 €. Verás como, casi sin dejarte respirar, te dice que vale, que 
5.000 €. Trata de conseguir la cantidad que le resulta más favorable. 
¿Qué has conseguido? Cerrar el acuerdo en el importe que 
inicialmente deseabas. Y, oye, si te dice que 6.000 €, pues mira, mejor 
que mejor, que sepas que a mí me ha sucedido. 

No obstante, siempre resulta positivo que la primera cifra la dé 
la otra parte, dado que puede sorprendernos para bien y que 
consigamos un mejor acuerdo final. 


54. La regla de los tres síes 
Hay ocasiones en las que la persona que tenemos delante responde 
con un «Sí» a nuestra petición solo para que no sigamos insistiendo. 
Como puedes suponer, ese «Sí» es frágil y muy posiblemente 
encuentre cualquier excusa para, más tarde, cambiarlo por un «NO» 
cuando se lo haya pensado mejor. Incluso la persona puede llegar a 


afirmar que nunca nos dijo que «SÍ» con rotundidad. 
Por este motivo, en casos de especial importancia, conviene que 


obtengamos un «triple Sí»: 


+ Un primer «Sí» a lo que solicitamos: que sería, como en el 
caso anterior, el habitual. 

+ Un segundo «Sí» tras hacer un resumen del acuerdo: una 
vez escuchada su anterior respuesta afirmativa, resume o anota 
de forma esquemática el acuerdo y pidele que te lo confirme 
verbalmente. 

+ Un tercer «Sí» tras una pregunta calculada que comience 
por ¿Cómo...? o ¿Qué...?: por ejemplo, yo lo que utilizaba era 
hacerle una pregunta del tipo «¿Cómo vas a hacer los pagos, 
en efectivo, por transferencia bancaria...?». Su respuesta es la 
tercera confirmación del acuerdo. 


No hay nada seguro en esta vida, pero es mucho más difícil que 
la persona se eche atrás con posterioridad y considero casi imposible 
que con esta triple confirmación te diga que el acuerdo no se cerró 
en las condiciones fijadas por ambos. 


55. La aversión a la pérdida 

Estamos acostumbrados a negociar o a intentar convencer a los 
demás en un sentido de SUMAR; esto es, ofreciendo algo que pueden 
ganar en caso de aceptar nuestra oferta y cerrar el acuerdo. 

Sin embargo, no nos paramos a enfocar nuestros argumentos en 
términos de RESTAR. 

Esta perspectiva se ha comprobado que es muy eficaz cuando, al 
intentar conseguir que otra persona elija la opción que le estamos 
planteando, le mostramos que, en caso de no hacerlo, podría perder 


algo muy valioso para ella. 


A las personas en general nos suele mover a actuar con 


más determinación el temor a la pérdida que el deseo de 
ganancia. Este fenómeno se denomina «la aversión a la 
pérdida». 

La sensación de perder algo tiene un impacto emocional 
más fuerte en nuestro cerebro que la percepción de 


ganar algo de igual valor. 


Los seres humanos tomamos a diario decisiones basadas en este 
principio. 

No sé tú, pero yo conozco a mucha gente cercana que se queja 
continuamente de su trabajo, al cual acuden cada día a disgusto; pero 
que son incapaces de dejarlo y emplear todo su tiempo en buscar 
otro que les resulte más satisfactorio. 

«Mejor lo malo conocido que lo bueno por conocer» o «Más vale 
pájaro en mano que ciento volando» son refranes que recogen muy 
bien la aversión a la pérdida, incrustada en nuestra mente desde 
tiempos ancestrales. 

Si te dieran la posibilidad de tirar una moneda al aire y, si sale 
cara, ganas 5.000 €, pero si sale cruz, pierdes 5.000 €. ¿Lanzarías la 
moneda? 

La mayoría de las personas eligen no arriesgarse y dejan sin 
lanzar la moneda al aire. Esto se debe a que no estamos apegados 
emocionalmente a lo que aún no hemos conseguido, y no nos importa 
tanto no llegar a tenerlo. Nuestro cerebro se resiste enormemente a 
perder aquello que consideramos que sí nos pertenece. 

La próxima vez que tengas que convencer a alguien para que 
tome una decisión determinada, no te enfoques solo en lo que puede 
conseguir si acepta tu propuesta. Prepara también una argumentación 
sólida centrada en aquello que hoy tiene y que, de no hacerte caso, 
podría llegar a perder. 


56. Cómo cerrar una intervención 


Cuando estés preparando una conferencia, una clase o cualquier tipo 
de intervención pública en la que seas protagonista, debes prestar 
especial atención al cierre de esta. Esta parte final, la conclusión, 
es fundamental para que tu audiencia se vaya con un buen o mal 
recuerdo a su casa. 

Está demostrado que si una película ha sido buena pero el final 
es malo, nos vamos con un mal recuerdo de ella. Si, por el contrario, 
la película era flojilla pero el final te resultó bueno, te marchas más 
satisfecho de lo que has visto. 

Mi consejo es que sigas las siguientes tres reglas: 


e El final debe ser real. Te puedes preguntar: ¿Cómo no va a ser 
real un final? Pues te aseguro que en bastantes ocasiones he 
sido testigo de ello. Es el caso del orador que dice: «Y concluyo 
con el siguiente vídeo...», pero al finalizar el vídeo sigue 
hablando minutos y más minutos. También es el caso cuando el 
orador dice: «Y termino mi presentación con lo que dijo un 
importante filósofo...», para luego explicarnos el significado de 
la cita con todo detalle. 

El problema no es del vídeo o la cita del filósofo: seguro que 
son geniales. El problema es que el orador ha creado una falsa 
expectativa en la audiencia de que la charla ya concluía. Es 
entonces cuando la gente comienza a removerse en su asiento, 
mirar el reloj y hasta resoplar. ¡Qué lástima! Con lo bien que 
había estado la charla. 


Así que, cuando de nuestra boca salgan la palabra mágica «fin», procuremos 
que sea verdad. 


e El final debe ser breve. Está muy bien concluir con un resumen 
escueto de lo que se ha explicado, con un vídeo que viene al 
caso, con una frase lapidaria que no se va a olvidar. Siempre 
con algo cortito para que provoque mayor impacto y sea mejor 
recordado. 

e El final debe ser inolvidable. Si queremos dejar una huella 


duradera en nuestra audiencia, concluye con algo que le toque 
el corazón y para bien, por supuesto. No se te ocurra, para 
impresionarlos, poner imágenes de un holocausto nuclear o la 
descripción de una tortura. Un vídeo especialmente elegido que 
les haga sonreír o emocionarse es una bonita manera de 
decirles «hasta pronto». Dejarán tu compañía con un gran 
recuerdo de tu intervención. Se viene a denominar «el efecto 
del último recuerdo». Lo último que vemos o escuchamos, 
lo vamos a recordar más, salvo en el caso de una 
enumeración de puntos, como ya expliqué en otro apartado. 


No me canso de insistir: todo se puede preparar, dejemos el 
mínimo margen para la improvisación, sobre todo en lo que se refiere 
al inicio y final de nuestra intervención. Son dos momentos claves: 
uno para atrapar la atención y el otro para ser recordado. 


Pongamos el foco en tu audiencia 


¿De qué vamos a hablar? 


En este tercer capítulo nos vamos a centrar en tu audiencia, ya sea 
esta de una sola persona o de un gran número de espectadores. Así 
que, con este punto, cerramos el importante triángulo de la 
comunicación: 

Orador — Mensaje — Público. 

De manera indirecta, ya he aludido a tu público en los dos 
capítulos anteriores. En este pondremos el foco en cómo debemos 
mirarlos, de qué modo les debemos hablar y en la importancia de 
conocer lo mejor posible a nuestros interlocutores para conseguir el 
éxito en nuestras intervenciones. 

Concluyo esta introducción con un consejo para quienes se 
inicien en el arte de hablar en público. No importa cuántas personas 
te escuchen. En mis comienzos llegué a dar formación para una sola 
persona a pesar de que mis cursos eran publicitados para todo el 
mundo. Claro que hubiese deseado que asistieran muchas más, pero 


intentaba (y tú debes hacer lo mismo) no preocuparme por ello, me 
centraba solamente en un objetivo: hacer un buen trabajo. Piénsalo 
de este modo: si solo acude una persona a escucharte, ¿acaso no se 
merece lo mejor de ti más que nadie? Piensa, además, que esa 
persona, si le gusta lo que le has transmitido, será como un 
maravilloso virus que, en cuanto comience a charlar sobre ti con otras 
personas, producirá muchos y buenos contagios. 


57. Una visión positiva de tu público 


Recuerdo una tarde de hace varios años. Iba a dar una conferencia 
sobre comunicación no verbal para un numeroso público y junto a mí 
estaban otros conferenciantes de diferentes materias. En un momento 
concreto, uno de los que me iban a preceder en las exposiciones, en 
tono de broma, eso sí, me comentó que lo que en unos minutos 
íbamos a hacer demostraba que se podía odiar a mucha gente sin 
haber llegado a conocerla. Evidentemente se refería al público. 

Mi reacción en ese primer momento fue ignorarle y hacer como si 
no le hubiera escuchado. Cuando por fin le avisaron desde la 
organización para que se preparara porque subía al escenario en 
quince minutos, me miró, le desee suerte y me contestó, refiriéndose 
de nuevo al público: 

—Menudo rollo, seguro que son una panda de pesados que no 
tienen nada mejor que hacer esta tarde. 

«¡Hasta aquí hemos llegado!», pensé. 

—Si prefieres no salir —respondí—, vete a casa y yo te sustituyo, 
que estoy deseando conocerlos y contarles lo que traigo preparado. 

Se echó a reír y me contestó que se trataba de una broma. 

Si comparto mi experiencia contigo es porque yo pienso que eso 
no se dice o se piensa ni en broma. 

Jamás se le puede perder el respeto a nadie, ni como persona 
individual ni como miembro de un grupo, eso lo primero. 


Además, desde un punto de vista incluso egoísta como 
comunicador, no es nada práctico, dado que mentalmente te 
predispone a no disfrutar del momento. Tu mensaje lo vas a transmitir, 
cuanto menos, con desgana y toda tu comunicación no verbal va a 
hacer que se transparente lo que sientes. 

Será muy difícil que conectes con tu audiencia. 

Lo cierto es que encontrarme oradores con esa actitud en mi 
trayectoria profesional ha sido excepcional. En general, si algo 
caracteriza a las personas con quienes he compartido escenarios o 
directos en televisión, es su pasión por lo que hacen. 


Así que siempre, siempre, respeto y cariño a tu público. 
Te están regalando lo más preciado que tienen: su 
tiempo. Jamás lo van a recuperar. Haz que merezca la 
pena su regalo y que, cuando se marchen de tu 
compañía, piensen y sientan que han aprendido algo y si, 


además, has conseguido que lo pasen bien, pues mucho 


mejor. 


Conseguirlo no es cuestión de trucos de magia, solo de 
prepararte a conciencia y proponerte pasarlo tú muy bien en 
compañía de otras personas. Verás cómo les contagias tu alegría y 
todos salimos ganando. 


58. La mirada en abanico 


En el punto anterior hemos tratado la visión que considero más 
aconsejable adoptar respecto a las personas que integran nuestro 
público. Ahora vamos a pasar al modo en que debes mirarlas. 


Comenzaré con dos consejos que he escuchado dar a otros 
profesores de oratoria a sus alumnos y con los que no estoy de 
acuerdo: 


1. «Cuando des una conferencia, en lugar de mirar a todo el 
público, dale tu charla a una persona concreta que veas más 


receptiva, que te mira sonriente y con más interés». 


¡Pues no! 

¿Y el resto de las personas? ¿Las ignoras como si no hubieran 
acudido a verte? Yo lo considero una falta de respeto y, además, lo 
notarán. A alguno le va a dar ganas de levantar la mano más que para 
hacer una pregunta para que te des cuenta de que está allí. Y 
considero, además, que con toda la razón. 

Es más, debes tener mucho cuidado con ese tipo de personas 
que muestran tanto interés y que estarán entre el público, porque son 
como imanes para tu atención. 

Lo confieso, pero no se lo cuentes a nadie. A veces me comporto 
así adrede estando entre el público para poner a prueba al orador: 
me siento en las tres primeras filas, en un lugar centrado, lo miro 
atentamente, reflejo en mi cara sus emociones, le asiento con mi 
cabeza, inclino mi cuerpo hacia delante e incluso me pongo una 
mano en la barbilla... creo que nunca me ha fallado. En el momento 
en el que capta mi mirada, se queda clavado en mí el resto de su 
charla. Eso sí, una vez conseguido, le aparto la mirada para que 
pueda regresar al resto del público y, de igual manera, tampoco falla, 
lo hace. Conclusión: ten cuidado con tus «espectadores imanes». 


2. «Llévate familiares o amigos y que se sienten en las primeras 
filas, así podrás mirar hacia ellos durante la mayor parte de tu 


intervención». 


¡Pues tampoco! 


Por el mismo motivo que en el punto anterior. Cada persona debe 
pensar que, al menos parte de lo que dices, se lo cuentas a ella 
personalmente. 

Cuando vienen personas conocidas (amigos o familiares) a mis 
charlas, les digo que se pierdan entre el público y que de vez en 
cuando, a los de su lado, les digan: «Qué bueno es, es el mejor, ...». 
¡Es broma! Pero sí es verdad que les pido que se mezclen con la 
gente. 

Una vez que hemos visto lo que, en mi opinión, no se debe hacer, 
pasemos ahora a lo que recomiendo: la mirada en abanico. Eso 
significa ir repartiendo la mirada entre todo tu público, paseándola 
de un lado hacia otro. Cada persona es importante y cada una de 
ellas debe sentir que le ofreces tu intervención. Es un paseo de 
mirada calmado, ni demasiado lento que parezca que estás contando 
el número de asistentes ni demasiado rápido que parezca que te han 
puesto un motor en el cuello que hace que se mueva frenéticamente 
de un lado para otro. 

A mí me gusta mucho, si el lugar y la organización me lo permiten, 
bajar del escenario y pasear entre el público; así les veo mejor las 
caras a todos y ellos a mí me ven más cercano. Y te aseguro una 
cosa: no lo hago para conseguir ese objetivo, sino porque disfruto 
haciéndolo. Prueba tú también si te sientes cómodo con ello. 


59. A cada público su lenguaje 


«Preparar una presentación sin el público en mente es como escribir 
un discurso de amor empezando con A quien pueda interesar», Ken 
Haemer. 

¿Le hablas igual a tu mejor amigo que a un desconocido?, ¿a un 
jefe que a un compañero?, ¿cuando quieres vender algo a cuando lo 
quieres comprar?... 
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Si vas a comunicarte con otra persona o un grupo con 
ciertas características comunes, intenta siempre amoldar 
tu discurso a aquellos temas que más puedan atrapar su 
atención, conmoverlos, interesarles, ayudarlos a 
solucionar problemas concretos o a realizar mejor sus 
actividades diarias. Debes resultar cercano, casi familiar, 
para ganar su confianza y para que te entiendan mucho 


mejor. 


No podemos utilizar el mismo discurso o tipo de presentación 
para todo tipo de público. Un ejemplo de mi día a día: cuando doy 
cursos a personal sanitario del hospital La Paz, hablo de cómo les 
puede resultar útil lo que les enseño para la comunicación con los 
pacientes y sus familiares, sin embargo, cuando imparto cursos para 
abogados, los enfoco a cómo mantener una buena reunión con un 
cliente o al hacer un interrogatorio eficaz en un tribunal. Y lo más 
curioso es que, al final, el fondo de ambas formaciones suele ser muy 
parecido, pero en cada caso lo amoldo a su trabajo diario. 

Por este motivo, mi consejo es que tu proceso de adaptación 
comunicativa no sea solo a cada situación, sino también a cada 
persona con quien vayas incluso a conversar. Ten en cuenta que todo 
lo que practiques diariamente te ayudará a perfeccionarte para las 
grandes ocasiones. 

Como dijo J. J. Rousseau: «Para hacer escuchar lo que decimos, 
es necesario ponerse en lugar de aquellos a quienes uno se dirige». 


60. Cuidado con los halagos 


Vamos a estudiarlos desde una doble perspectiva: cuando eres tú 
quien los recibe o si eres tú quien los ofrece. 


e Tú eres el objetivo del halago. Mucho cuidado, son como una 
suave caricia cuando estamos necesitados de compañía o una 
fresca brisa en mitad del verano. ¿Cómo no vamos a creernos 
un halago si nos dicen algo bueno de nosotros? Pues tengamos 
cuidado porque nos pueden estar predisponiendo a favor de 
alguien, su autor, o de hacer algo, una compra, por ejemplo. «El 
halago debilita», señaló con acierto el periodista deportivo José 
María García. Así que, como hace tiempo escuché decir: «Los 
halagos deben ser como los perfumes, se inhalan, pero no se 
tragan». 

e Tú eres quien lanza el halago. Por favor, que tu flecha sea 
sincera y sin segundas intenciones. El «peloteo», como solemos 
definir al acto de halagar exageradamente a alguien y, en 
muchas ocasiones, de manera injustificada, se puede notar y, si 
así sucede, podemos caer en la red de nuestra propia trampa, 
porque nos convertimos en poco dignos de confianza y ya 
podemos despedirnos de aquello sobre lo que queríamos 
convencer. Habremos levantado las barreras de la desconfianza 
en nuestro interlocutor. 


Seamos, en consecuencia, sinceros y nunca tacaños a la 
hora de resaltar las cualidades de alguien. El aprecio y el 


cariño conquistan más voluntades que la fuerza. 


Esopo, en una de sus fábulas, contaba que, en cierta ocasión, el 
viento y el sol compitieron por quién era más poderoso. Para resolver 
esta pugna, se decidió que ganaría quien pudiera influir en la voluntad 
de una persona, dejando sin su capa a un hombre que caminaba por 
un camino. El viento trató con todas sus fuerzas de conseguirlo, 
soplando más y más para que se le volara, pero aquel hombre, cada 


vez se aferraba más a ella. Cuando le tocó el turno al sol, simplemente 
le fue acariciando con su calor hasta que él solo decidió quitársela. 


61. Utiliza su nombre 


No es lo mismo decir: 

«Me parece bien» que «Alicia, me parece bien». 

«Muchas gracias» que «Muchas gracias, Ángel». 

«¿Y tú qué opinas?» que «Laura, ¿tú qué opinas?». 

Por poner solo tres ejemplos, aunque lo puedes emplear en 
cualquier situación y contexto. 

Importante: uso y no abuso. Cuando se usa demasiadas veces 
con la misma persona durante una conversación, suele notarse 
mucho que no es natural. 

Utilizar los nombres de los demás al tratar con ellos es 
sumamente útil, porque cuando escuchamos nuestro nombre, el 
cerebro se nos activa, en la mayoría de las ocasiones de manera 
positiva. Es como si estuviéramos degustando una rica golosina. 

Para la mayor parte de las personas, su propio nombre es su 
palabra favorita. Aunque conozco alguna excepción que les 
desagrada escuchar su nombre, pero estadísticamente son las 
menos. 

Además, solo con el nombre conseguimos personalizar la frase 
que estemos pronunciando. No es algo que le decimos a todo el 
mundo, se lo decimos a esa persona en concreto. La hacemos sentir 
importante. Por este motivo generamos confianza y complicidad con 
ella. 

Si consigues acordarte del nombre de alguien después de mucho 
tiempo, te aseguro que se va a sorprender para bien. Sentirá que la 
consideras especial y eso es muy bueno. 

Ahora bien, ¿eres de los míos?, ¿de los que se nos olvidan los 
nombres de los desconocidos al minuto de haberlos escuchado? 


Pues mal, y este mal me lo dedico a mí mismo el primero, por 
supuesto. Yo lucho, día a día, contra esta limitación. Y lo hago 


utilizando trucos como los siguientes: 


e Repetir el nombre de las personas cuando me las presentan. 
Podemos decir «Encantado de conocerte, Miguel», en lugar de 
un mero «Encantado de conocerte». 

e Asociar el nombre a alguien cercano, un familiar o un amigo. 

e Asociar el nombre a alguien famoso. 


La asociación de nombres a otras personas es un truco que a mí 
me funciona muy bien. Algunas personas, cuando les presentan a 
alguien, imaginan que lleva su nombre escrito en la frente. Esta 
técnica yo nunca la he puesto en práctica porque siempre he 
pensado que la otra persona puede pensar: ¿qué tendré en la frente 
que me la mira con tanta atención? Porque, claro, dada mi limitación 
de memoria, creo que la tendría que observar durante un buen rato, 
con su nombre escrito en la frente, para recordarlo. Así que mejor no 
lo intento. Pero, vamos, si a ti te funciona, estaré encantado de 
conocer tu experiencia. 

En alguna ocasión me ha sucedido lo siguiente: tras pagar en un 
supermercado, le doy las gracias por su nombre a la persona que me 
ha cobrado. Una hora después me la cruzo por otro sitio y me ha 
saludado con una sonrisa. Como te puedes imaginar, no le he 
preguntado que cómo se acuerda de mí, pero creo que ha influido 
que escuchara su nombre en mi despedida. 

El entrenador y seleccionador de fútbol Luis Aragonés 
recomendaba a sus jugadores aprenderse hasta el nombre de los 
jueces de línea, porque, como bien decía, les hacía sentirse 
importantes y eso provocaba que el jugador le resultara más cercano 
y amigable. 

Sus palabras literales no te las puedes perder: «... a los jueces de 
línea, les llamas por su nombre, itiene cojones!, yo me aprendo hasta 


los nombres de los linieres y le digo Josef, Josej... no sé ni decirlo, 
joder, me conoce (refiriéndose a lo que deben pensar ellos), pues 
para que sepan ustedes que todo eso es importante...». Por algo le 
llamaban el «Sabio de Hortaleza». 


62. La importancia del desacuerdo 


Me encanta una frase que escuché hace años y que resume 
perfectamente este apartado: «No aprenderás nada de la vida si 
siempre crees que tienes la razón». 

Si pensamos que llevamos la razón en todo momento y sobre 
todos los temas, terminaremos convirtiéndonos en seres muy 
limitados. No dejamos que entren nuevas ideas, nuevos puntos de 
vista y ponemos barreras a nuestro propio aprendizaje. Es como si 
nos hubiéramos quedado congelados en el tiempo. 

Yo siempre digo que aprendo más de quienes están en 
desacuerdo conmigo que de aquellos que me dan la razón. 

Por este motivo, el consejo que comparto contigo en este 
apartado es que, cuando escuches las objeciones de otra persona, 
presta mucha atención a lo que te dice, puede llevar la razón. Su 
experiencia profesional y vital seguro que ha sido diferente a la tuya, 
así que dale las gracias, de corazón, por hacerte participe de sus 
opiniones. 

Eso no significa que siempre estemos equivocados, sino que 
debemos permanecer abiertos a contemplar otras posibilidades que, 
hasta ese momento, eran desconocidas para nosotros. Si valoramos 
esas nuevas perspectivas y las confrontamos con las nuestras, en 
muchas ocasiones conseguiremos un delicioso cóctel de sabiduría, 
siempre abierto a acoger nuevos ingredientes. 

Una estrategia que resulta muy práctica cuando de negociar se 
trata es la de que, al menos a las primeras reuniones, no acudan 
todas las personas interesadas en el acuerdo, de tal manera que, 


cuando la otra parte plantee sus condiciones, diferencias oO 
contraofertas, se pueda hacer uso de lo que yo he bautizado como «el 
comodín del ausente». 

Este «comodín» permite posponer la decisión definitiva con la 
excusa de tener que consultarlo con las personas que no se 
encuentran presentes. Este aplazamiento ayuda mucho a recapacitar 
y estudiar fríamente las propuestas ajenas, te da tiempo para recabar 
también otras opiniones, todo ello de cara a cerrar el acuerdo o a 
lanzar una nueva propuesta. 


63. Primero conocer y después convencer 


Te resultará de gran valor, tanto para que tu comunicación sea más 
eficaz como a la hora de ayudarte en tu poder de convicción, conocer 
lo mejor posible a la otra persona. 

Cuando hablo de «conocer», me refiero a contar con la mayor 
información posible «sobre ella: situación familiar costumbres, 
aficiones, solvencia económica... 

Mi especialidad durante los años en que ejercí de abogado era el 
derecho laboral. En ocasiones tuve que defender a empresarios que 
me contrataban con motivo del proceso de despido de algún 
trabajador. Lo habitual en esos casos era que el empresario se 
centrase en contarme, con todo detalle, la falta que supuestamente 
había cometido aquel empleado a quien consideraba merecedor de la 
máxima sanción. Imaginemos el caso de un ejecutivo acusado por 
varias trabajadoras de acoso laboral. 

Mis indagaciones solían buscar un camino diferente: 

—Necesito saber de él cuanta más información mejor — 
comenzaba—. Vamos a olvidarnos, por ahora, de lo que se le acusa y 
cuénteme todo lo que sepa de esta persona, tanto desde el punto de 
vista personal como profesional. —A veces me desplazaba a su puesto 
de trabajo y me sentaba en su silla, para ver lo que él veía y observar 


lo que le rodeaba—. Incluso cuénteme cómo es su manera de 
comunicar: ¿habla rápido o despacio, tiene tendencia a alzar la voz, 
es habitual verle gesticular con sus manos, mira directamente a los 
ojos cuando te cuenta algo, mantiene distancias físicas cuando lo 
hace o es de aproximarse, suele establecer contacto físico...? 

—¿Y todo eso qué más da? Lo importante es lo que ha hecho —me 
respondían con frecuencia. 

—Quiero conocerle mejor que su madre. —Esta es una frase que 
solía emplear para que me entendieran. 

El motivo era que, cuanto mejor le conociese, más fácil sería para 
mí enfocar su despido: las conversaciones antes de entregarle la 
carta de despido (a veces firman un acuerdo o la baja voluntaria para 
que el caso no adquiera mayor trascendencia). Si había 
negociaciones, podría ganarme su confianza por medio de aficiones 
comunes, o sabiendo cómo enfocarlas, tal y como detallaré en el 
próximo apartado. También llegado el caso de un interrogatorio 
judicial me facilitaría la tarea de escuchar al detalle lo que me 
respondería y cómo lo hacía... 


Cuanta más información poseamos de la persona con 


quien vamos a reunirnos, más sencillo nos resultará que 


nos entienda mejor. 


Podremos, por ejemplo, utilizar ejemplos del día a día que le 
resulten familiares, incluso conocer qué temas es preferible no 
comentar porque le resultarian especialmente sensibles o incómodos 
u otros en los que sepamos que le encantará que opinemos igual que 
él. 

Eso sí, y no me canso de insistir nunca manipulamos a la otra 


persona, lo que conllevaría algún tipo de engaño, nos estamos 


acercando a ella con experiencias, aficiones o puntos de vista reales 
y que tengamos en común. 


Yo huyo de la falsedad. Y lo hago por tres motivos: 


e Por cuestiones éticas. Me gusta dormir tranquilo con mi 
conciencia. 

e Por ser poco práctica. Cuando se descubre a un mentiroso, 
automáticamente se desconfía de que todo lo demás que 
cuenta sea cierto. 

e Por resultar innecesaria. Si hacemos bien nuestro trabajo de 
estudio previo, no hará falta engañar a nadie. 


64. A cada personalidad su argumentación 


Toda esta información que habremos recabado de la otra persona, 
incluso la que obtengamos de haberla conocido en persona en 
alguna ocasión, resultará clave a la hora de lograr nuestros objetivos. 

No solo por la utilidad de conocer sus costumbres, aficiones, 
situación familiar o económica, sino también para identificar la manera 
de comunicarnos con ella más acorde a su personalidad. 

Es evidente que no todos somos iguales. Algunos somos más 
racionales, frios y calculadores; otros, más emocionales y sensibles; 
unos son más abiertos, habladores y extrovertidos, mientras que 
otros, más tímidos y de expresarse menos con palabras. Ni mejores ni 
peores, solo diferentes. 

Pues estos detalles también resultan muy importantes en el 
ámbito de la comunicación. 

Nunca he enfocado mis reuniones del mismo modo ni he lanzado 
el mismo mensaje o de la misma manera con un empleado del 
departamento financiero que con un comercial. 
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Pensar en mí más que en él sería un grave error de cara a 
hacerme entender mejor. Nunca olvides que amoldarte al 


otro es clave para el éxito. 


Mientras que con personas más racionales me resulta muy 
práctico acudir a la reunión con documentos económicos y gráficos, 
con alguien más emocional veo más eficaz dejarle, tras un breve 
enfoque del caso, que me haga partícipe de sus temores, angustias, 
enfados... 

Cuando negociemos con alguien extrovertido, dejémosle hablar. 
Si, por el contrario, nos encontramos con una persona más 
introvertida, nunca debemos presionarla ni agobiarla, sino dejar que 
vaya acercándose a nosotros a su ritmo, jamás al nuestro. 

Como estarás deduciendo, a la hora de comunicarnos con los 
demás, el ego es un enemigo que nos distancia, mientras que ceder 
nuestra atención y dar importancia a los demás te aseguro que obra 
casi milagros. 

Alejarnos de nuestro ego no significa que nos olvidemos de 
nosotros mismos. Hemos de tener claro en todo momento nuestro 
objetivo, aunque teniendo también muy presente que, para lograrlo, 
debemos procurar siempre encontrar puntos comunes con los demás. 
Empaticemos, «pongámonos en sus zapatos», que se suele decir. Así, 
colocándonos en su lugar, nos resultará más fácil comprender al otro 
y comunicarnos de manera que alcancemos un acuerdo satisfactorio. 

Cuanto más cercanos nos sientan, más sencillo será ganarnos su 
confianza e incluso, a mí me ha sucedido, conseguir su futura 


amistad. 


65. Tus cebos 


Dale Carnegie (1888-1955) fue un gran maestro de la comunicación 


eficaz entre las personas. En uno de sus librosj6] nos dejó un 
magnífico y práctico consejo. Al parecer, le gustaban mucho las 
fresas con nata, era un postre que le resultaba irresistible. Ahora bien, 
cuando algún día decidía ir a pescar, en el anzuelo no ponía fresas 
con nata, colocaba como cebo una lombriz. 


Una vez que conocemos la imagen que una persona 


proyecta hacia el exterior (aficiones, costumbres, 


familia...) y que también hemos estudiado cómo es por 
dentro (su personalidad), nos resultará mucho más 
sencillo descubrir «el cebo» que más le atraiga para 


comunicarnos mejor con ella y poder convencerla. 


Acudir a una importante reunión sin habernos molestado en 
estudiar previamente a nuestro interlocutor, sería como lanzarnos de 
cabeza a una piscina con los ojos cerrados confiando que tendrá 
agua porque yo así lo deseo. 

Imagina que tienes una entrevista de trabajo para una empresa; 
pues qué menos que entrar a sus redes sociales para analizar qué 
imagen pretende dar y cuál es la filosofía que la mueve. Con esa 
información ya podrás intentar ofrecerles lo que están buscando. Y si 
sabes de manera anticipada quién te va a entrevistar y tratas de 
conocerlo por internet, entrarás en la reunión con más confianza y la 
llevarás mejor preparada. 


Cómo ayudarte de un texto 


¿De qué vamos a hablar? 


En ocasiones necesitaremos valernos de documentación escrita para 
nuestras intervenciones; habitualmente, en situaciones más delicadas 
donde hay que medir lo que se dice. 

Debemos saber que, cuando leemos un texto, perdemos mucha 
carga emocional que sí estaría presente si lo estuviéramos contando 
sin leer. Esto suele provocar que resultemos más aburridos para la 
audiencia, por lo que tiende a desconectar mentalmente de nuestro 
mensaje. 

Todo ello se verá multiplicado si lo que está escrito lo ha 
preparado otra persona, en cuyo caso, mi consejo es amoldarlo a 
nosotros mismos y a nuestra manera de expresarnos. 

Para estos casos, a continuación, te daré algunos consejos 
sencillos y prácticos para que tu intervención resulte más eficaz. 


66. Mirar alternativamente papel y público 


Imagínate que acudes como espectador a una conferencia de un 
prestigioso investigador que va a tratar sobre un tema que te interesa 
mucho. 

Lo más común es que te encuentres, sobre el escenario, con 
alguna de las siguientes posibilidades: 


e Que haya colocadas una mesa y una silla. Yo ya me esperaría 
lo peor. 

e En otras ocasiones habrá un atril. 

e En el mejor de los casos, no habrá nada o solo una pequeña 
mesa lateral de apoyo. Esta es mi situación favorita. 


Aparece el investigador. Los asistentes empezáis a aplaudir, 
alegres por su presencia e impacientes por escuchar lo que va a 
compartir con vosotros. 

Y veamos su impacto en las tres situaciones anteriores: 


e Coloca sobre la mesa un gran número de folios, se sienta en la 
silla y comienza a leer sin levantar la vista de las hojas. ¡Horror! 
Es la peor de las comunicaciones posibles. Es fácil que a los 
pocos minutos haya perdido la atención de una gran parte del 
público, eso si no se duerme alguno de los asistentes. 

e El conferenciante se sitúa tras el atril y también lee su 
intervención. Al estar de pie parecerá más comprometido, pero 
aun así también es frecuente que el público desconecte. 

e El protagonista coloca sobre la mesa auxiliar un ordenador 
abierto, o unas fichas o folios, e imparte su conferencia de un 
modo más activo y cargado de «vida», permaneciendo de pie y 
de cara a su audiencia. El ordenador, las fichas o los folios son 
un mero apoyo que le sirven de guion. Ya puedes imaginar que 
este es el mejor de los supuestos que hemos detallado. 


No obstante, supón que te corresponde leer un informe tan 
detallado, preciso e importante que no puedes salirte, ni una coma, de 
lo que está escrito. En este caso, lo ideal sería contar con una de 
esas pantallas transparentes con la que parecerá que no estuvieras 
leyendo. Como eso seguramente no va a ser posible, ten siempre 
presente las siguientes reglas para involucrar al máximo a tus 
espectadores: 


e Antes de salir delante del público, léelo varias veces para que 
no haya nada que te resulte extraño cuando lo hagas delante 
de la gente. 

e Hazlo en voz alta. Escucharte a ti mismo elimina errores. 
Profundizaré sobre ello en otro capítulo. 

e Una vez delante de los asistentes, mejor de pie tras un atril que 
sentado detrás de una mesa. Se te verá mejor, puedes 
gesticular más e incluso moverte un poco. 

e A la hora de leer, ve alternando la lectura con miradas hacia 
las personas que te observan. Hazlo sobre todo en los 
momentos que consideres fundamentales, porque ahí es 
cuando debes de captar más su atención. 


Ten siempre presente que si tú no miras a la gente, lo más 
probable es que la gente deje de mirarte a ti, y si no te miran, se 
marchan del lugar, aunque sea solo con su mente. 


67. Letra grande 


Tal vez te has fijado en cómo algunos líderes políticos, cuando 
intervienen en actos públicos con discursos leídos, llevan una gran 
cantidad de folios que van pasando rápidamente conforme leen. 
Suelen además terminar siempre antes de lo previsto a la vista de la 
gran cantidad de hojas que llevan. 

El motivo es que la letra está escrita a un tamaño bastante 
grande. 

Es correcta y aconsejable esta técnica cuando tenemos que leer 
un discurso, dado que, como es bueno ir levantando la vista del papel 
frecuentemente, si llevásemos el texto escrito en una letra normal 
o pequeña, sería fácil perdernos de línea y tardar un tiempo en 
encontrar el lugar exacto donde habíamos cortado para levantar 
la mirada a nuestro público. 

Así que, no te cortes: letra bien grande porque, de esta manera, la 
leerás con mayor comodidad y encontrarás antes el camino de vuelta 
a la palabra clave cuando levantes la vista. 


68. Apuntes claros 


No puedo olvidar aquel día en el que estuve haciendo uno de mis 
análisis de comunicación no verbal en Antena 3, en el programa 
Espejo Público. Ya había terminado y me acerqué a la sección de 
informativos a saludar a su equipo de periodistas. Mientras 
estábamos de charla, me llaman por teléfono de nuevo desde Espejo 
Público para preguntarme si seguía por allí o me había ido ya para 
casa. 

—Aquí sigo. 

—Pues vente volando que hay notición y la directora quiere que 
entres en directo. 


—¿Qué ha pasado? 


—Albert Rivera deja la presidencia de Ciudadanos. Va a hacer una 
rueda de prensa. ¿La puedes analizar en cuanto termine? 

—Voy para allá. 

Me despido y regreso a toda prisa al plató del programa. Así de 
divertida y de loca es la tele. 

Llego, me dan un sitio en la mesa de colaboradores y comienzo a 
ver la intervención de Rivera. 

Como todo era muy rápido y yo tenía que hacer mi análisis nada 
más terminar su intervención, fui cogiendo apuntes a toda velocidad 
en unas fichas que siempre llevo conmigo. 

Acabada la rueda de prensa, Susanna Griso, como presentadora 
del programa, me da paso para hacer mi análisis y, sin tiempo para 
ordenar mis notas, comienzo a analizar lo más destacado desde mi 
especialidad. Sigo punto por punto mis anotaciones, hasta que llego a 
una en que me resulta imposible entender mi propia letra. En pleno 
directo no es cuestión de ponerse a traducir, así que paso al siguiente 
y solucionado. 

Te lo comento para que no cometas este mismo error. Ten mucho 
cuidado con los apuntes que puedas tomar con prisa, porque lo 
mismo te ves, como me sucedió a mí, ante un idioma aún no 
inventado. 

Mi consejo, y lo que ahora hago siempre en estas circunstancias, 
es que escribas con letra grande, en puntos cortos, separados, y 
en mayúsculas, al menos las palabras clave que te van a servir de 
pista para saber de qué va el punto en cuestión. 

Por cierto, no entender mi letra no tuvo nada que ver con la 
aceleración del momento. Tras semanas y meses desde aquel día, en 
la tranquilidad de mi casa, miro esa nota, del derecho y del revés, 
nunca he sido capaz de traducirla. 


69. Subrayadas las ideas básicas 


Cuando vayas a necesitar unas hojas escritas con un texto, una 
buena manera de saber dónde levantar la vista, porque estás 
lanzando una idea muy importante para ti, es subrayar esa frase. 

Nadie te obliga a que tu texto, insisto «tu texto», tenga que ser 
monocorde y todo igual, con párrafos seguidos unos tras otros con el 
mismo tipo de letra y espacios idénticos y que, a golpe de vista 
rápido, no puedas distinguir momentos trascendentales. 


Organiza tu escrito a tu manera, que sea como un pedazo 
de plastilina que moldeas a tu gusto y conveniencia para 


sentirte lo más cómodo posible cuando tengas que 


exponerlo o, directamente, que leerlo. 


70. Lo secundario marcado por si lo eliminamos 


Cuando tengas que hacer una intervención pública y necesites llevar 
gran parte de tu contenido escrito, ve preparado con materia 
suficiente como para hablar más tiempo por si fueras, sin darte 
cuenta, más deprisa de lo que habías imaginado. Así nunca te 
quedarás corto de tiempo. 

A la vez, lleva marcados los contenidos/párrafos que podrías 
saltarte sin que se vea afectado lo fundamental de tu mensaje, si 
te das cuenta de que te va a faltar tiempo para exponerlo en su 
totalidad. Esto ayudará a que nunca se quede sin explicar lo que es 
más importante para ti. Ten presente que puedes alargarte sin 
advertirlo, o te pueden interrumpir con dudas o preguntas. Si esto 
sucediera, pasa de largo sobre lo que has marcado como 
prescindible. Así nunca te pasarás de tiempo. 

Recuerda, como ya comenté, utilizar siempre un reloj: tenlo a la 


vista para controlar cuánto tiempo llevas de charla y cuánto te falta. 

Si te ayudas de una presentación que vas mostrando al auditorio, 
ten en cuenta que puedes saltarte texto, porque no se notará, pero no 
puedes hacer lo mismo con las diapositivas de la presentación. Si las 
pasas deprisa, sin contar nada sobre ellas, tu público sí lo va a 
advertir y puede resultar extraño para ellos e incómodo para ti. 

Como ya vimos en el apartado de control de tiempos, lo que yo 
hago y me funciona a las mil maravillas es dividir la conferencia. Si 
hay prevista una hora de duración, la divido, de forma imaginaria, en 
tramos de quince minutos. Incluso apunto en una pequeña nota que 
tengo junto a mi reloj/móvil cuál es la diapositiva que comienza cada 
tramo horario. De esta manera controlo muy bien si voy largo o corto 
de tiempo y si, en consecuencia, en los restantes tramos tengo que 
alargar o acortar los contenidos que comentaré al público. 

De este modo, casi siempre, clavo al minuto mis intervenciones. 
Así que... si yo puedo, tú también puedes hacerlo. Es muy fácil. 


71. Pausas y destellos emocionales a distinto color 


Como eres tú quien has preparado tu texto, sabes qué momentos de 
este, por su importancia o por cualquier otro motivo, deberías 
remarcar jugando con el volumen de tu voz: puedes bajarlo o subirlo, 
provocar silencios que generen expectativa. De este modo añades un 
toque emocional para tratar de contagiárselo a tu público. 

No debes pasar por alto estos recursos para dar color a tu 
exposición. Tampoco debes confiar en el «seguro que me acuerdo»; 
cuando estés en pleno directo, te puedes olvidar. 

Para que eso no suceda, mi recomendación es señalar en tu 
texto, con diferentes colores a tu gusto, esos puntos a destacar. 

Como puedes ver, respeto escrupulosamente una máxima en la 
que llevo insistiendo durante todo el libro: no dejes nada al azar o a la 
improvisación. 


Porque si al final tienes que improvisar, lo que muchas veces 
sucede, recuerda la gran frase de Ingmar Bergman: «Solo alguien que 
está bien preparado tiene la oportunidad de improvisar». 


72. Los folios se deslizan 


Parece mentira, pero gran parte de los líderes políticos que se pasan 
media vida hablando en público y que controlan bien su oratoria, sin 
embargo, no saben cómo se deben pasar los folios en una 
intervención. 

«¿Pues cómo se van a pasar?», se podría pensar. Lees el primero, 
lo coges, lo dejas a un lado de la mesa, lees el segundo, y asi 
sucesivamente hasta que termines la intervención. 

¡Pues no! Yo al menos no aconsejo pasar los folios del modo 
habitual, como si fueran hojas de un libro o de un periódico que 
estamos leyendo. 

Los motivos son dos, y resultan fundamentales: 


e Si se tiene delante un micrófono, que está lo suficientemente 
cerca de los folios, lo que suele ser habitual, va a recoger el 
ruido del paso de hojas: interferencia auditiva para el 
espectador. 

e Si tenemos ante nosotros a las personas a las que nos 
dirigimos, lo que también es lo más normal, el movimiento del 
paso de las hojas de esta manera, volviéndolas al reverso de 
estas, les va a atraer la atención hacia esos folios y no al 
orador. Además, dejarán de ver, por un instante, al propio 
protagonista, tapado en parte por esas hojas que se van dando 
la vuelta: interferencia visual para el espectador. 


Entonces ¿cómo pasamos las hojas en una intervención? 
¡Muy fácil! Ve deslizándolas hacia un lado, suavemente, de 


manera casi imperceptible para el público. Puedes pasar docenas 
de hojas de un lado a otro. Ni el ruido ni el movimiento de papeles los 
despistarán jamás de tu discurso. Y tú, que eres el protagonista, 
siempre habrás permanecido visible para ellos. 

Como le comentó una diputada a otra, con quien yo había estado 
preparando una intervención que iba a tener en el Congreso de los 
Diputados, cuando concluyó de hacerla: «Tienes clase hasta pasando 
folios». 


El olvidado arte de escuchar 


¿De qué vamos a hablar? 


Empezaré haciéndote una pregunta: en el colegio, instituto, 
universidad... ¿cuántas horas han empleado en enseñarte a escuchar 
con atención, con intención y con educación? Vamos a bajar un nivel: 
¿cuántos minutos? 

Ojalá que tu respuesta sea que en tu clase empleabais tiempo en 
aprender a escuchar correctamente. Debo confesar que no es mi 
caso. 

Leí hace tiempo que «hablar es una necesidad, pero escuchar es 
un arte». El problema de hoy en día es que este arte se está 
olvidando. Pues, venga, vamos a recuperarlo, que por nosotros no 
sea. 


Al escuchar a los demás vamos a conseguir ver el 


mundo desde su punto de vista. 


Esta manera de actuar, te aseguro que resulta muy positiva para 


ambas partes. Para nuestro interlocutor, porque sentirá que damos 
importancia a sus opiniones y, por extensión, a él como persona. Para 
nosotros mismos, porque nos ayudará a descubrir lo que la otra 
persona tiene en su mente, tanto lo que expresa como lo que puede 
tratar de ocultar y no menciona. 

Ahora bien, escuchar a los demás no significa, ni mucho menos, 
que tengamos que darles la razón. 

Y, por supuesto, tan importante es escuchar lo que se cuenta 
como entender lo que se dice sin palabras, a través de la 
comunicación no verbal. Te animo a que, si aún no lo has hecho, leas 
el libro que dediqué especificamente a este aspecto de la 
comunicación: Tú habla que yo te leo. 

Me gusta mucho la siguiente frase de W. Churchill: «Valor es lo 
que se necesita para levantarse y hablar; pero también es lo que se 
requiere para sentarse y escuchar». 

Para mí está claro: por regla general, controla más la 
conversación quien escucha que quien habla. Por un motivo muy 
sencillo: ¿quién da más información al otro, el que comparte sus 
opiniones e inquietudes o quien las escucha? 

Y si todos estos argumentos no son suficientes, ¿quién crees que 
hace más y mejores amigos, el que habla más o aquel que escucha 
más? Creo que no hace falta ni que yo te dé la respuesta. 


73. La escucha debe ser activa 


Me he encontrado con muchas personas que pasan tanto tiempo 


hablando de la «escucha activa», que nunca se detienen a practicarla. 


Este tipo de escucha requiere de voluntad, respeto y 
disciplina. 


e Voluntad. No basta con decir que se va a escuchar al otro, ha 
que querer hacerlo. 

e Respeto. Las opiniones ajenas son personales y, si no se 
respetan las opiniones ajenas, difícilmente respetaremos a la 
persona. Debemos escucharla sin juzgarla, sin interrumpirla, sin 
estar con la cabeza en otra parte o pensando en lo próximo 
que vamos a responder nosotros. 

e Disciplina. Seamos más fuertes en nuestro afán de escuchar 
que todo lo que nos pueda distraer. 


Con distracciones no solo me refiero a las externas, como otras 
personas que pasen cerca o el teléfono móvil, también hay que 
escapar de las distracciones internas, como nuestros propios 
pensamientos y emociones. 

Ten cuidado con el peligroso grillo interior. Ese que, mientras que 
la otra persona te habla, hace cricri cricri incansablemente dentro de 
tu cabeza, sin parar de crear interferencias en forma de mensajes 
propios que, como son nuestros, nos resultan más fiables e 
interesantes que los ajenos. Es un grave error. Silencia al grillo y 
limítate a escuchar, verás qué magníficos resultados te da, porque, 
además, suele suceder que cuando respetas al otro, este se siente 
también en la obligación de respetarte y escucharte a ti, con lo que se 
abre más y mejor a tus puntos de vista. 

Además, la comunicación no verbal que exterioricemos debe 
confirmar a nuestro interlocutor que estamos escuchándolo como 
he descrito. Para ello son muy útiles las siguientes herramientas: 


e Mirada directa: aunque sin dejarla clavada todo el tiempo en los 
ojos de la otra persona, porque puede resultar amenazante e 
incómodo para ella. No debemos tener la típica mirada perdida 
que delata que estamos pensando en otra cosa, ni dirigirla 
hacia cualquier otro lugar de manera que piense que nos llama 
más la atención lo que sea que estemos viendo que aquello 


que nos está contando. 

e Reflejos emocionales faciales: esto es, tratar de sentir aquello 
que siente el otro. Esta es la mejor manera de empatizar con él. 

e Cuerpo ligeramente inclinado hacia delante: hacia la otra 
persona, sin invadir nunca su espacio personal. 

e Contacto físico: si bien debemos limitarlo a aquellas ocasiones 
en que no pueda suponer algo molesto para ninguno de los 
dos, podemos establecer un leve contacto con su mano o con 
su brazo para mostrar nuestro apoyo. 

e Afirmar o negar con la cabeza: es una muestra de que estamos 
siguiendo su argumentación, siempre resulta muy útil. 

e Imitación corporal: tal y como describí en el apartado que le he 
dedicado en este mismo libro. 

e Silabas o palabras de acompañamiento: como un «claro», «te 
entiendo», «lógico», «ya»... le transmitirán que seguimos su 
relato con atención. 


Es posible que puedas pensar: «¿Cómo voy a estar atento a todos 
estos comportamientos no verbales y, a la vez, escucharle con 
atención?». 

No te preocupes, tú pon interés sincero en lo que te cuenta y 
comprobarás cómo esa comunicación no verbal te sale sola. 

Una noche de invierno regresaba a casa en metro, en Madrid. 
Casi no había viajeros en mi vagón. Me encontraba sentado en uno de 
los asientos del fondo sin nadie alrededor cuando se sentó a mi lado 
un joven que me amenazó con clavarme una navaja si no le daba todo 
el dinero que llevaba. 

—Claro que sí, te lo voy a dar todo, pero dime, ¿por qué has 
llegado a esta situación? Me gustaría ayudarte y escucharte — 
respondí. 

Si estás pensando que trataba de ganar tiempo por si entraba 
más gente, si seguía una estrategia de comunicación para ganarme 
su confianza, o algo parecido, te diré que no fue así. «Me dio por salir 


con esas», que se suele decir. 

Estuvo contándome su historia durante varias estaciones, lo 
escuché con atención y, de pronto, me dijo lo siguiente: 

—Yo me bajo aquí, gracias por haberme escuchado. 

Y se fue como había llegado, no llegué a darle nada ni me dio la 
oportunidad de ello. Lo que sigo recordando como un instante 
inolvidable fue cuando me dijo «gracias», era de todo corazón. 

El final de la historia me resultó muy sorprendente, porque él ya 
no quiso mi dinero y, sin embargo, yo sí quería ayudarlo con algo de 
lo que llevaba. Pero reconozco que ni reaccioné. 

Escuchar de verdad produce estos pequeños regalos de 
humanidad. 


74. Haz que tu interlocutor se sienta valorado 


Cuando la otra persona nota que es escuchada se siente valorada. 
¿Cómo crees que te resultará más fácil ganar amigos: 
escuchando o hablando? O, lo que es lo mismo, ¿interesándote por la 
otra persona o tratando de que ella se interese por ti? 
No conozco a nadie que no quiera notar que sus opiniones son 
tomadas en consideración. Por este motivo es tan importante la 
escucha activa tal y como ya he descrito. 


Escuchar no es claudicar, no es equivalente a coincidir 
en las opiniones, ni tampoco a dar mayor importancia a 
los puntos de vista ajenos o ceder ante ellos. Solo es 
regalar a los demás lo que nos gustaría que ellos nos 


regalen a nosotros: atención y respeto. 


Siempre me gusta cuando escucho: «No estaremos de acuerdo, 
pero al menos, gracias por escucharme». Significa que he practicado 
correctamente la escucha activa. 

Por si fuera poco, suele ocurrir que lo que damos nos venga de 
vuelta, aunque no siempre sucede, todo hay que decirlo. Si la otra 
persona se siente valorada, es muy posible que quiera devolvernos 
esa atención, más aún en los tiempos que vivimos, de tanta «sordera» 
para las opiniones ajenas. 

Cuando estoy en una reunión con más personas, me gusta 
escuchar a los demás y observar cómo reacciona el resto. Por 
desgracia, muchas veces, se interrumpen los unos a los otros, cada 
uno cuenta su propia historia y, lo que es peor, incluso al mismo 
tiempo, provocando que no se entienda a ninguna de ellas. 

Así que ten siempre presente que no se comunica mejor ni se 
convence con mayor eficacia hablando más, sino escuchando 
mejor. 

No te extiendas con tus discursos; es mucho más efectivo que 
mejores y des brevedad a tus argumentos y, para ello, te ayudará 
haber escuchado atentamente a la otra persona. 

Antiguos faraones egipcios nos dejaron pensamientos del tamaño 
de sus pirámides, como la de Ptahhotep (siglo XxIV a. C.)[7]: 


e Escuchar beneficia al oyente. 

e Si el que escucha, escucha completamente, entonces el que 
escucha se convierte en el que comprende. 

e Escuchar es mejor que cualquier cosa, así nace el amor 
perfecto. 

e Dios ama al que escucha. Odia a los que no escuchan. 


75. Le ayudará a recapacitar 


Cuántas veces me ha sucedido en mi época de abogado que, tras 


preguntar a mi cliente en qué le podía ayudar, me comenzaba a 
contar su problema o su petición y, tras dejarle extenderse dando 
forma a sus pensamientos y, lo que es más importante, escuchándose 
a sí mismo, me acababa diciendo algo así: «Creo que deberíamos 
esperar a otro momento para lo que quería» o «Tal vez no tenga tanta 
razón como pensaba». 

Ni siquiera se lo tenía que decir yo, solamente le había dejado 


hablar; nada más ni, tampoco, nada menos. 


Cuando hnos escuchamos a nosotros mismos 
conseguimos que los pensamientos y emociones tomen 


cuerpo, se construyan y se ordenen, lo que nos puede 


llevar a mantenernos firmes en nuestra postura, pero 
también a rectificarla o matizarla. 


Por ello es tan importante dejar a las demás personas que se 
expresen con libertad y naturalidad, para que se escuchen a si 
mismas y podamos comprobar su reacción posterior. 

Cuando no estemos de acuerdo con la postura de la otra parte, 
tal y como ya expliqué en un apartado anterior, recomiendo evitar la 
confrontación directa, solo provoca posiciones inamovibles. Mi 
consejo es que, a través de preguntas bien calculadas y ordenadas, 
procures que la otra persona recapacite y se siga escuchando a si 
misma en sus respuestas. 


76. Descubre sus cartas 


También en el ámbito de cualquier negociación considero que 
consigue una posición más ventajosa quien escucha que quien habla. 


Algunos de mis clientes de mis tiempos de abogado en ejercicio, 
tras el primer encuentro privado con la parte contraria en una 
negociación, se enojaban un poco conmigo y me decían: «Solo 
hablan ellos, tú estás casi todo el tiempo callado, parece que tienen la 
razón y que nosotros no tenemos nada que decir». 

A lo que yo les respondía: «Ahora conozco sus puntos fuertes y 
débiles en un posible juicio futuro, ahora sé qué es lo que más y lo 
que menos les importa, ahora sé cómo enfocar la negociación. En 
definitiva, ahora sé lo que antes no sabía y, tan importante como eso, 
ellos no han conseguido más información que la que yo, con 
cuentagotas, he querido darles». 


Quien habla muestra sus cartas, en cambio, quien 


permanece en silencio las mantiene ocultas. 


Deja que hable la otra parte, no la interrumpas, solo escucha y 
toma notas mentales de lo que dice y de lo que calla. 

«El que habla, pierde», suelen repetir algunos comerciales cuando 
están negociando la venta de sus productos con un potencial cliente. 
Parece que a los seres humanos nos espanta el silencio, así que, si la 
otra persona calla, es como si estuviéramos obligados a ser nosotros 
quienes hablemos y, en esas ocasiones, se corre el peligro de dar 
demasiada y valiosa información. 

¿Y si los dos se saben esta técnica y ambos permanecen 
callados? A mí esto me ha ocurrido a veces con otros abogados, 
pocas, pero sí se ha dado el caso. Solemos acabar sonriendo los que 
conocemos el juego y alguno rompe el hielo entrando poco a poco en 
materia, aunque sin dejar de medir lo que se dice. 

Además, siempre es importante, al escuchar a la otra persona, 
distinguir entre hechos y opiniones. Los hechos se pueden 


comprobar, mientras que las opiniones, al ser más de carácter 
personal, nos ayudarán a descubrir a qué da mayor o menor 
relevancia de cara a conducir nuestra conversación y argumentos sin 
molestarle y suavizando nuestros razonamientos. 

Jamás olvidemos que no estamos en una batalla verbal que 
provoca posturas inamovibles, sino que escuchamos para descubrir 
lo que «hierve» por debajo de las palabras y tratar de bajar la 
temperatura. 

Como nos dejó escrito Sun Tzu: «La mejor victoria es la que se 
consigue sin entrar en combate». 


77. Podemos aprender lo que no sabíamos 


El dalái lama dijo: «Cuando hablas, solo repites lo que ya sabes; pero 
cuando escuchas, quizá aprendas algo nuevo». 

Emerson expresaba, con toda humildad: «Todo hombre que 
conozco es superior a mí en algún sentido. En este sentido aprendo 
de él». 

Estoy totalmente de acuerdo, porque al escuchar a la otra 
persona puedo llegar a conocer información concreta que antes 
no sabía sobre un tema concreto. 

Pobre de quien piense que ya no le queda nada por aprender. Un 
joven me dijo que no se apuntaría a mis cursos ni a ningún otro 
porque él ya lo sabía todo. Ya te puedes imaginar la cara que se me 
quedó. Mi respuesta fue decirle que era la primera persona que 
conocía que supiera tanto, dado que, que yo supiera, no existía 
precedente en la historia de alguien que hiciera una afirmación tan 
grandiosa. 

Prefiero quedarme con el pensamiento de Gandhi: «Vive como si 
fueras a morir mañana. Aprende como si fueras a vivir para siempre». 
Así que, extendiendo esta gran idea, yo añado: «... y escucha a los 
demás como si tuvieras que compartir con ellos la eternidad». 


Vence el miedo a hablar en público 


¿De qué vamos a hablar? 


Si eres de esas personas que sienten miedo a la hora de hablar en 
público, en primer lugar tengo que decirte que es algo muy habitual. 
La mayoría de las personas que conozco lo sienten. Yo mismo, antes 
de prepararme a fondo y practicar a menudo, también lo sentía. 

En España, donde he nacido y me he educado, no se alienta a los 
niños ni a los jóvenes a hablar en público. Es una pena y, en mi 
opinión, un grave error educativo, porque si desde pequeños nos 
hubieran acostumbrado a exponer en alto y delante de otras personas 
lo que hemos aprendido, a dar nuestras opiniones o a defender 
diversas posturas, estoy seguro de que hoy en día no sería un 
problema tan limitante para la mayoría. 

Ahora bien, entre las personas que no se atreven a hablar en 
público las hay de dos tipos: las que se rinden y las que se esfuerzan 
por superarlo. 

El hecho de tener este libro en tus manos me hace pensar que 


eres de las segundas. ¡Enhorabuena por ello! 

Ten siempre presente que nuestro cerebro coge hábitos. Si coge 
el de rendirse, lo seguirá haciendo; pero si decide atreverse, también 
le será más sencillo la próxima vez. 

Seguro que has escuchado eso de «mal de muchos, consuelo de 
tontos». Pues yo debo de ser muy tonto, porque lo que me ayudó a 
superar mi miedo a hablar en público fue que, hace muchos años, en 
un curso titulado «Experto en retórica y argumentación jurídica», me di 
cuenta de que todos los alumnos compartíamos ese mismo miedo, y 
de que, además, todos éramos abogados con experiencia profesional 
en tribunales, lo que ya nos obligaba a hablar en público. 

Entonces me dije: «Pues esto es muy normal, tampoco es que yo 
sea un bicho raro, vamos a tratar de superarlo». 

La mayoría de los abogados, antes de entrar a un juicio, sienten 
ese mismo miedo; conozco a alguno que tenía incluso que medicarse 
para conseguir un estado de mayor calma. 

No aconsejo, salvo que un médico así lo prescriba, medicarse. 
Mucho menos aconsejo beber alcohol, como he leído en algún libro, 
ni tomar nada que te haga depender de cualquier producto para 
sentirte con más valor. Ese valor debe salir de ti mismo. 

También la mayoría de los periodistas, profesionales con los que 
trabajo habitualmente, incluso caras conocidas, me han confesado 
que sienten o han sentido cierto miedo antes de ponerse delante de 
las cámaras. 

¿Ya vas asumiendo que no te sucede nada raro? 

¡Pues, venga, a superarlo! Porque te aseguro que se puede y no 
es tan difícil. 

Lo más bonito y divertido no solo es cuando lo consigues, sino 
cuando pasas del miedo escénico al placer escénico. 

Ya te he comentado que yo huía de hablar ante otras personas, 
era muy muy tímido; hoy en día me apasiona hacerlo. 

Se suele decir que todo el mundo siente este miedo y que es 
bueno sentirlo porque hace que no te relajes y que estés más alerta 


durante tu intervención en público. Respeto y entiendo ese punto de 
vista, pero no lo comparto. Al menos en mi caso, en una escala de 
cero a cien, mi miedo a hablar en público he conseguido que sea 
cero. Así, no es el miedo el que me mantiene concentrado en cada 
segundo de mis exposiciones, sino mi disfrute de lo que estoy 
haciendo y mi sentido de la responsabilidad. Creo que no es 
necesario sentir miedo para hacer una buena exposición pública. 

El miedo a hablar en público suele tener sus raíces, desde mi 
punto de vista, en tres situaciones, internas o externas, que nos 
pueden suceder: 


e El miedo escénico por sí mismo. Lo que considero que es el 
miedo al propio miedo. Se podría expresar así: «Es que yo 
tengo miedo a que, cuando hable ante otras personas, el miedo 
me paralice, se me note o me haga equivocarme». 

e El miedo a quedarse en blanco. Resumido como: «Qué horror si, 
cuando voy a comenzar o en mitad de una intervención, se me 
olvida lo que tengo que decir». 

e El miedo a los imprevistos. Expresado del siguiente modo: 
«Como no puedo controlarlo todo, puede suceder algo que no 
tenía previsto y no sé cómo tengo que reaccionar». 


En todos estos casos suele rematarse la frase con un «... qué 
vergúenza, qué ridículo, nunca más querré hablar ante otras 
personas». 

A continuación te voy a dar ideas, trucos y estrategias que a mi 
me funcionan a las mil maravillas y con las que puedes conseguir que 
los errores acaben siendo, incluso, grandes aciertos. 

Estoy convencido de que ninguno de los tres miedos que te he 
indicado está fundamentado. Por tanto, si interiorizas mis siguientes 
ideas, podrás llegar a gozar de tus exposiciones y de compartirlas 
con el resto del mundo. 

Aunque los siguientes puntos los he incluido en uno de los tres 


apartados de miedos que te he comentado, todos ellos están muy 
relacionados y podrían también pertenecer a los otros dos grupos. 

Vamos a ello, y ve diciéndole a tu miedo: «Haz las maletas que te 
marchas». 


EL MIEDO ESCÉNICO 


78. Cuestión de seguridad 
Este punto podría ir tanto al inicio como al final de este capítulo, dado 
que lo que quiero trasladarte es que los miedos desaparecen de tu 
mente cuanto más seguro te sientas. Y para conseguirlo, en este y en 
los siguientes apartados, te daré un gran número de consejos muy 
sencillos de poner en práctica. 


La seguridad genera confianza, la confianza te otorga el 


control, y tener asumido el control te da tranquilidad. 


Y cuando hayas logrado todo ello... prepárate para disfrutar. 
La seguridad mental de la que hablo nace, a su vez, de dos 
seguridades: 


e Seguridad en ti mismo. 
e Seguridad en el conocimiento de la materia que vayas a 
transmitir a los demás. 


—iMira qué listo! —Podrías argumentar—. Si tengo miedo a hablar 
en público, es muy fácil decirme que eso se soluciona sintiéndome 
seguro. 

Tienes toda la razón. Por eso comentaba que, este apartado 
podría ir también al final del capítulo, cuando ya hayas leído todos mis 


consejos. Pero he preferido ponerlo al principio porque deseo que 
conozcas, desde ya, la raíz del miedo escénico: la inseguridad. Con 
los puntos que siguen lo que haré es vacunarte contra ella hasta que 
alcances la ansiada seguridad. 

De las dos seguridades que te he comentado, hay una menos 
psicológica, más objetiva. Me refiero a la seguridad en el 
conocimiento de la materia. Está en tu mano trabajar y dedicarle el 
tiempo que consideres necesario. 

Solo esa sensación interna de «yo controlo el contenido de lo que 
voy a exponer», ya es un gran avance para lograr el otro tipo de 
seguridad que he mencionado: la seguridad en uno mismo. 

En mis tiempos de abogado, cuando acudía a un juicio, me decía 
a mí mismo: «No sé si lo ganaré o lo perderé, pero de lo que sí estoy 
SEGURO es de que lo llevo muy bien preparado». 

Cuando ahora hago un análisis para televisión, pienso algo 
parecido: «No sé si me darán más o menos tiempo, si lo expondré 
mejor o peor; pero de lo que sí estoy SEGURO es de que he 
trabajado mucho sobre las imágenes y tengo algo interesante que 
contar». 

Esta seguridad en la materia se contagia a la persona que la tiene 
que exponer. Eso es tan válido para mí como para ti. 

Ya te llevas un primer consejo: trabaja lo mejor posible el 
contenido de la materia que vas a presentar en público, ya que te 
hará ganar seguridad en ti mismo. 

En cuanto a este punto de la seguridad en uno mismo, es normal, 
cuando nos enfrentamos a algo que nunca o en muy pocas ocasiones 
hemos hecho con anterioridad, sentir incertidumbre y, derivada de 
ella, sensación de inseguridad. 

Por lo tanto, para ganar seguridad a la hora de hablar en 
público, lo que hay que hacer es aprovechar cualquier 
oportunidad para hablar en público. No te importe equivocarte al 
principio, ten siempre presente que: 


e El público empatizará contigo. 
e No son errores, son lecciones. 


Terminaré este punto recordando lo que nos enseñó uno de los 
mejores jugadores de baloncesto de todos los tiempos, Michael 
Jordan: «He fallado más de nueve mil tiros en mi carrera, he perdido 
casi trescientos partidos, veintiséis veces han confiado en mí para el 
tiro ganador y lo he fallado. He fracasado una y otra vez en mi vida y 
por eso tengo éxito, para aprender a triunfar, primero tienes que 
aprender a fallar». 


79. Preparación y práctica 
Como acabamos de ver, la preparación previa a la exposición es clave 
para conseguir seguridad. 
Así que, aquí van mis consejos: 


J APORNAPADIAS 
La preparación 


Ten claro de lo que vas a hablar y/o el objetivo que deseas conseguir. 
Te aseguro que hay ocasiones en que esto ya falla, así que imagínate 
el resto. 

Si no es una materia que controles a la perfección, investiga 
sobre ella, lee todo lo que puedas, es importante conocer las 
opiniones a favor y en contra. Y, por si acaso eres muy 
perfeccionista, asume que es imposible leer o saberlo todo. 

Si ya tienes mucha experiencia hablando de la materia, ni se 
te ocurra confiarte. Repásala, que la memoria y el exceso de 
confianza, a veces, juegan malas pasadas. 

Ten siempre presente el tiempo del que vas a disponer para 
amoldarte a él ya desde la preparación. 

Hazte un guion esquemático con los puntos de los que piensas 
hablar. Te ayudará mucho a ordenar las ideas y podrás seguirlo 


cuando llegue el momento. 


Con el guion ya preparado, que podría ser el equivalente al 
esqueleto de un cuerpo humano, comienza a completarlo con los 
músculos, los diversos órganos, etcétera; esto es, dale contenido a tu 
esquema. 


Si dudas en si debes o no contar, no lo hagas. Si tú 


mismo no estás seguro de su conveniencia o interés, 
imagina lo que pensará tu público. 


Una vez sepas de lo que vas a hablar y tengas preparado el guion 
adaptado al tiempo del que dispondrás, es la hora de ensayar. 

Tenías que observar a los periodistas que ves por la tele, incluso 
con años de experiencia, cómo antes de entrar en directo ensayan 
una y otra vez lo que van a contar, aunque solo sea una conexión de 
treinta segundos. Da igual, ellos lo ensayan. Pues nosotros como los 
buenos, igual. 

Los directores de programas de televisión que me conocen, 
cuando ya hemos preparado las imágenes que voy a analizar, muchas 
veces me dicen: «Ale, Ovejero, vete a dar tu paseíto». Ellos saben que 
hasta que entro en directo me pierdo por el edificio o por los jardines 
cercanos. ¿Qué crees que hago durante ese paseo? Ensayar una y 
otra vez. 

Es curioso cómo, según ensayamos, vamos perfeccionando 
poco a poco lo que tenemos que contar. 

Aconsejo hacerlo en voz alta, porque cuando te escuchas, 
adviertes errores o expresiones que es mejor cambiar por otras más 
fáciles de entender o más precisas. 


Si notas que lo que vas a explicar es algo confuso, hazte la 
siguiente pregunta: ¿Qué quiero contarles? Y seguramente tu 
respuesta te haya dado la solución a cómo lo debes expresar. 

No me extrañaría que pensaras: «Si te vas por los pasillos de la 
tele ensayando en voz alta tus análisis, los que se crucen contigo 
pensarán que has perdido la cabeza». Pues no. En primer lugar, me 
cruzo con compañeros de ese programa o de otros que están 
haciendo lo mismo que yo. Es más, aunque ellos no lo hagan, saben 
perfectamente lo que estoy haciendo. No obstante, si estoy en algún 
lugar en el que me dé reparo hacerlo, me pongo unos auriculares y la 
gente cree que estoy hablando por el móvil. Para todo hay trucos. 

A mí me gusta hacer este tipo de ensayos mientras paseo. Tú 
hazlos como te sea más cómodo. 

Hay quienes aconsejan contárselo al espejo. A mí esto no me 
funciona, me distraigo con el tío que tengo delante. Tú... puedes 
probarlo, quizá a ti te ayude. 

Como habrás comprobado, lo importante para conseguir una 
buena dosis de seguridad es preparar la intervención y 
practicarla, al menos una vez. 

Para terminar este apartado, te voy a dar unos consejos prácticos 
que te recomiendo seguir antes de comenzar tu intervención. Parecen 
obviedades, pero son muy importantes: 


e Ve al servicio para sentirte más cómodo y relajado. 
e No comas demasiado porque te encontrarías menos ágil, mental 
y físicamente. 
e Nada de alcohol. 
80. Mente positiva 

Desconozco quién fue, pero considero muy sabio al autor de la frase: 
«El pensamiento positivo es el cimiento de los resultados positivos». 

Puedes elegir pensar que tu próxima intervención te va a salir 
bien o te va a salir mal. ¡Decide! 

No me seas pesimista y sé positivo; piensa que, con todo lo que 


has preparado ese momento, lo más fácil es que te salga bien. 
Además, para entonces, tendrás en tu mente todos los consejos que 
te estoy dando en este libro, más los que hayas aprendido de otros o 
de tu propia experiencia. 

He visto miles de intervenciones públicas, de oradores 
experimentados y de personas que hablaban en público por primera 
vez. Te aseguro que en el 99% de los casos lo hicieron muy bien. Y en 
el 1% restante, los problemas que tuvieron no solo fueron perdonados 
por el auditorio, sino que además fueron aplaudidos para darle 
fuerzas para continuar. 


Si eres realista, serás optimista. 


Ese optimismo te funcionará como un combustible que 
alimentará el motor de tu confianza. Otro buen motivo 
para ser positivo. 


El dalái lama decía lo siguiente: «Elige ser optimista, te sentirás 
mejor». 

William James: «El pesimismo conduce a la debilidad, el 
optimismo al poder». 

Me permito añadir una reflexión de mi propia cosecha: es más 
fácil que te arrepientas de no haber actuado por sucumbir al miedo, 
que de haber sido más fuerte que él, aunque no haya salido tu 
intervención todo lo bien que querías. Ten en cuenta, además, que 
solo en el segundo caso podrás sacar un aprendizaje de la 
experiencia. 

81. Visualización 
Este consejo lo he aprendido de varios deportistas de alta 
competición. Cuando explican cómo se preparan para competir, lo 
suelen incluir entre sus rutinas; también da extraordinarios resultados 


a la hora de comunicar y convencer. 

Es la técnica de la visualización. Consiste en imaginarte a ti 
mismo teniendo la conversación, la reunión o la exposición pública 
antes de llevarla a cabo. 

Te cuento cómo se hace: 


e Siéntate o túmbate en un lugar cómodo y sin distracciones de 
tu propia casa. 

e Cierra los ojos. 

e Ahora imagínate haciendo tu intervención a la perfección. 

e Repítelo una vez más, y otra, y otra... 


Lo que se ha comprobado es que el cerebro humano imita 
mejor que improvisa. Y cuando llega tu momento de hablar en 
público, lo que va a hacer es imitar lo que ya ha hecho varias veces 
antes, aunque solo haya sido en su imaginación. 

En una entrevista a un saltador de altura, el periodista le 
preguntaba si pasaba todo su tiempo entrenando en el campo de 
atletismo. Su respuesta fue que, por supuesto, allí pasaba mucho 
tiempo, pero que la gente no sabía que, con frecuencia, su lugar de 
entrenamiento era el sofá de su casa, imaginando el salto perfecto. 
Así, cuando llega a la competición, trata de repetir el salto tal y como 
ya lo ha hecho una y mil veces en su cabeza. 

Hace unos meses tuve como alumno a un atleta profesional de 
salto de longitud. Al explicar este punto, fue tan amable de contarnos 
también su experiencia: «¿Has visto a los saltadores de longitud justo 
antes de iniciar su carrera para el salto? ¿Te has fijado en que 
miramos fijamente el recorrido que vamos a hacer en unos segundos? 
Pues, en esos momentos, estamos imaginando cómo vamos a hacer 


la carrera y el salto perfecto». 


Tu exposición oral mejorará al visualizarla, y cuantas 


más veces, mejor. Una dosis más de seguridad en ti 
mismo. 


Se cuenta que minutos antes del ya famoso desembarco de 


Normandía, un soldado que iba en una de las lanchas que se dirigían 
hacia la playa, le preguntó a su superior cómo debía actuar cuando 
desembarcara con el miedo que sentía en esos momentos. Su 
respuesta fue la siguiente: «Imagina cómo actuaría un héroe e imitalo». 
Efectivamente, se convirtieron en héroes. 

Tú piensa lo mismo, imagina cómo lo harías de manera perfecta e 
imítalo. Aunque sientas miedo en los primeros segundos, actúa como 
si no lo sintieras, verás como nadie se dará cuenta. 


82. Conocer el lugar de la charla y al público 


No me cansaré de repetirlo, el miedo a hablar en público desaparece 
o se minimiza si trabajamos para conseguir que nuestro cerebro se 
encuentre tranquilo, algo que también se logra cuando está más 
cómodo. 

¿Cómo sentirás mayor comodidad: en un ambiente conocido o en 
uno desconocido para ti? 

Salvo excepciones, que siempre las hay, lo normal es que nuestra 
mente se encuentre más relajada cuando lo que nos rodea ya nos 
resulta algo familiar. 

Por este motivo es tan importante conocer el lugar donde vamos a 
intervenir, ya sea en los próximos minutos, horas o incluso días. 

Te cuento cómo lo hago yo, tanto conmigo mismo como con las 
personas que contratan mis servicios para preparar sus 
presentaciones públicas. 

Cuando era abogado, si el tiempo me lo permitía y tenía que 
pasar un juicio fuera de Madrid, en un tribunal donde nunca había 


estado, me iba algún día previo. Acudía a ver juicios al juzgado donde 
yo mismo tendría el mío, e incluso, en ocasiones, cuando concluían, 
pedía permiso para quedarme solo en la sala y probar lo siguiente: 

Qué veo yo desde el asiento que ocuparé, para que a mi cerebro 
no le resulte extraño el día que me toque mi juicio. 

Cómo se me ve desde el asiento del juez, del abogado contrario o 
incluso desde donde se sienta el público. 

La acústica del lugar. Hablo en alto y la compruebo. 

Todo con un solo objetivo: conseguir que nada sea nuevo para mí 
en el momento de hacer mi trabajo, incluido el juez, su rostro, su voz y 
sus costumbres. 

Como conferenciante o profesor también sigo unos pasos 
parecidos: 


e Me muevo y recorro por completo, cuando aún no hay público, 
el escenario o la sala donde voy a impartir mi charla. 

e Hablo en voz alta y me escucho. 

e Me siento en la primera fila, en medio y en la última. También en 
los asientos de las esquinas traseras. Es fundamental saber 
cómo se te ve desde todos los puntos de la sala, por si hay 
alguna zona del escenario a la que no debes desplazarte 
debido a la imposibilidad de verte para una parte del público 
por culpa de algún obstáculo, como una columna. Si esto 
sucediera, marca en el suelo, con un trozo de celofán o un 
papel adhesivo, los limites que no has de traspasar. El público 
no se percatará, pero tú sí tendrás claro hasta dónde puedes 
moverte, la que será tu zona de seguridad. 

e Suelo acompañarme de una persona, habitualmente de la 
organización, a quien pido que se ponga en el escenario y vaya 
contando en voz alta uno, dos, tres... Así compruebo cómo se 
me escucharía si el micrófono fallara o si no lo fuese a emplear. 
Ten en cuenta que la acústica de la sala vacía no es 
exactamente igual a la que tiene con público, pero siempre 


ayuda. 

e Es muy importante probar antes los medios técnicos que te 
vayan a acompañar. Procura no dejarlo nunca para el mismo 
momento de tu intervención. Es fundamental que conozcas con 
antelación cualquier inconveniente que pueda surgir para, en la 
medida de lo posible, disponer de tiempo para resolverlo. 


Toda esta labor calma la mente, le otorga la seguridad de conocer 
bien el lugar previamente. Si no lo puedes hacer con algún día de 
antelación, que es lo más conveniente para tener más tiempo de 
reacción ante cualquier problema, pues hazlo al menos una hora o 
media hora antes. También funciona muy bien. 

Del mismo modo, resulta interesante familiarizarte con el público. 


Yo lo hago de la siguiente manera: 


e Pregunto a los organizadores por el número aproximado de 
asistentes. 

e Pregunto por su perfil: edades, profesiones, intereses con la 
charla... 

e El mismo día llego antes y voy saludando a algunos de ellos y 
charlando de temas intrascendentes. 


Esto lo hago para coger confianza. No serán mis amigos, pero 
algunos de ellos tampoco me resultarán totalmente extraños en el 
momento de la intervención. Algo que también ayuda al cerebro a 


encontrarse «en familia». 


Cuanto más familiar te resulte todo, menos temor 


sentiremos y trabajaremos más cómodos cuando llegue 


nuestro momento. 


83. No es ansiedad, es emoción 

Esta es la frase que te aconsejo decirte a ti mismo antes de comenzar 
a hablar en público: «No es ansiedad, no son nervios, no es miedo, 
es emoción». Emoción por tener esa oportunidad de poder contar 
algo de lo que sabes y que has preparado, por conocer a nuevas 
personas y que ellas te conozcan a ti y, por supuesto, por la 
experiencia que de todo ello vas a extraer. 

Se ha comprobado que hablarse a uno mismo de este modo, con 
esta frase en concreto, reduce los niveles de estrés en el cerebro. 


NO ES ANSIEDAD, 
ES EmocIóN, 


Y es que no solo disponemos de técnicas para ser mejores 
comunicadores y transmitir mejor nuestro mensaje, también existen 
múltiples trucos que podemos poner en práctica para ayudar a que 
nuestro cerebro cambie su actitud inicial de miedo por otra de 
expectativa, que es mucho más positiva para conseguir nuestro 
propósito. Una función similar tiene aquella que ya te comenté de 
poner los brazos hacia arriba en forma de V en símbolo de victoria. 


LA MENTE EN BLANCO 


84. Introducción breve y bien controlada 
Por regla general, el fezenómeno de quedarse con la mente en blanco 
en medio de la exposición suele ocurrir al comienzo de la 
intervención, no cuando ya han arrancado su charla o al final de esta. 


Es de suma importancia que siempre lleves muy bien 


estudiada tu entrada, tus primeras palabras y frases. 


También es prioritario que esta introducción, que te has esmerado 
especialmente en preparar, sea breve para que a tu cerebro le resulte 
más sencilla exponerla ante el auditorio. 

Debe ser un inicio con el que te sientas muy a gusto. Puede ser 
impactante, divertido, como una anécdota personal, pero siempre 
teniendo en cuenta que debes tenerlo muy interiorizado para que no 
dudes. 

Quizá muchos de los asistentes te conozcan ese mismo día y esa 
primera impresión es de suma importancia, porque, salvo cambios 
extraños y exagerados por tu parte, será la que permanezca en su 
cabeza durante toda tu exposición e incluso después de la misma. 

Las posibilidades son muchas, si comienzas narrando tu primer 
día en el trabajo, algo que te sucedió la última vez que diste esta 
misma conferencia o cuando la estabas preparando, una anécdota 
divertida relacionada con lo que les vas a contar... eso no se olvida, 
porque es una historia real, porque a ti te dejó huella y porque has 
preparado a conciencia cómo transmitirlo. 

Después, ya puedes continuar con tu intervención. Tu mente 
habrá roto la barrera del «comenzar a hablar» y ya le resultará más 
sencillo seguir haciendo lo mismo. 


85. No entres en bucle 


Si, a pesar de todos los consejos que estoy compartiendo contigo y 


de tu propia experiencia personal, ocurre que te quedas en blanco 
cuando estás dirigiéndote a tu público, ¿cómo debes reaccionar? 

Lo primero y más importante, piensa que no pasa nada, eso les 
sucede incluso a los mejores oradores. Un buen profesional, 
también en el uso de la palabra, no es aquel al que todo le sale 
bien siempre, sino el que mejor reacciona ante las dificultades y, 
entonces, consigue que parezca que nunca falla. 

Perder el hilo de lo que uno estaba contando sucede hasta en las 
conversaciones más simples y con la gente de confianza. Son esas 
ocasiones en que decimos: «¡Uy! ¿Qué te estaba contando?», o algo 
parecido. 

Así, lo primero es asumir su normalidad, dado que es verdad y 
ayuda mucho a no entrar en pánico. 

Recuerdo el caso de una oradora a la que había ayudado a dar 
una charla TEDx que, en medio de la exposición, se quedó en blanco 
y parecía no saber cómo continuar. Entró en bucle, lo que, en mi 
opinión, es la reacción menos aconsejable. 

Entrar en bucle es algo así: «Ay, Dios mío, me he quedado en 
blanco, no sé cómo continuar, me está observando mucha gente, se 
están dando cuenta, qué vergúenza... (y vuelta a empezar...) Ay, Dios 
mío, me he quedado en blanco, no sé cómo continuar, me está 
observando mucha gente, se están dando cuenta, qué vergienza». 

Es como si la persona entrara en un laberinto interior del que no 
sabe encontrar la salida. 

Recuérdalo siempre, jamás entres en este tipo de bucles. 

La joven de la que te hablo se hundió tanto en ese momento que 
incluso se echó a llorar sobre el escenario. ¿Sabes cuál fue la 
reacción del público? Levantarse y aplaudirla. Ella agradeció el apoyo, 
sonrió, y de este modo consiguió escapar de su bucle y retomar su 
exposición. Fue maravillosa y, al concluir, se llevó toda una ovación. 

Tal fue su éxito que, cuando terminó, le dije: «Oye, ante este éxito 
que has tenido, no vale simular que te quedas en blanco la próxima 


vez». Ambos nos echamos a reír y nos fuimos a celebrar, junto con el 


resto de los oradores, aquel maravilloso día de comunicación. 


Cuando entres en bucle, nunca debes enfocarte en ti 
mismo y en lo que te sucede en ese instante, hazlo en la 
materia de la que estás hablando y te será mucho más 


fácil retomar tu exposición. 


86. Conceptos claros 

Antes de comenzar cualquier tipo de charla es importante que 
seamos muy conscientes de varios aspectos relacionados con la 
misma. Para que sea más fácil de entender a qué me refiero, voy a 
utilizar como ejemplo la preparación que realizo de un curso que 
imparto desde hace varios años. Se trata de las clases sobre 
comunicación no verbal para el personal relacionado con sanidad en 
la Comunidad de Madrid, desde el hospital La Paz: 


e De qué voy a hablar a nivel general. Comunicación no verbal. 

e Cómo lo voy a dividir. Primero comienzo con una breve 
exposición teórica de en qué consiste esta materia y después 
paso a explicar en qué deben prestar especial atención: rostro, 
gestos, cuerpo, mirada, distancias, tacto... 

e De qué material me voy a ayudar. Presentación que se lanza a 
una gran pantalla con numeroso contenido audiovisual. 

e A quién me voy a dirigir. Personal sanitario, administrativo y 
otros relacionados con sanidad. 

e De cuánto tiempo dispongo. Tres horas por sesión. 

e Cuál es mi objetivo. Es doble, por una parte, que aprendan a 
entender lo que las otras personas comunican sin necesidad 
de palabras y, por otro lado, que sean conscientes de lo que 
ellos también comunican de igual modo. 


e Cómo quiero que sean mis clases. Lenguaje sencillo, prácticas y 
amenas. 


Una vez que tengo las ideas claras en mi mente y, por 


supuesto, conozco los contenidos que voy a desarrollar 
y el material que emplearé como apoyo, resulta difícil 
quedarse en blanco porque tengo toda la exposición en 
mi cabeza y, además, con un recorrido de imágenes a 
modo de película de cine, que yo mismo he creado. 


87. Esquema mental 
En este apartado me refiero a los contenidos concretos que iré 
desarrollando en mi exposición pública. 


e Mi inicio llamativo, breve y bien controlado. 

e Una introducción general en la que hablaré de A-B-C... 

e Aspectos más concretos y detallados, en los que me referiré a 
D-E-F... 

e Final para ser recordado. 


Aquí solo debes tener en tu mente el titular de cada punto, no 
todo aquello que vas a expresar en cada uno de los apartados. 


Es un simple boceto a nivel mental; cuanto más sencillo 
y esquemático, mejor, para que sea fácil de recordar. Así, 


si te quedas bloqueado, echas un vistazo, también 


mental, a tu esquema y continúas con tu exposición. 


Como puedes comprobar, se lo estamos poniendo muy 
complicado a nuestro cerebro para quedarse en blanco y no saber 
por dónde continuar su intervención. 

No te pierdas los siguientes apartados, porque mi objetivo no es 
ponérselo difícil, sino que le resulte imposible caer en ese vacío 
mental. 


88. Fichas 


Empecemos comprando las fichas. Me refiero a las que son del 
tamaño de la palma de la mano, de cartón, que suelen estar ralladas y 
las venden en papelerías en paquetes de cien. 


Los datos con que aconsejo rellenarlas son los siguientes: 


e Un título para saber, en un vistazo rápido, a qué se refiere esa 
ficha. 

e Ordenados los puntos que voy a tratar en público. Un sencillo 
título o una frase destacada para cada uno. 

e Referencia a cifras de las que pienso que me puedo olvidar en 
el directo. 

e Nombres propios de personas que vayas a mencionar. 

e En caso de que vayas a querer decir una cita literal, escríbela 
por si llegado el momento no la recuerdas con exactitud. No 
pasa nada por leerla. 


Es muy importante que lleves numeradas las fichas en una de 
sus esquinas. Aunque sean pocas. El motivo es que, si se te caen al 
suelo O se te desordenan por cualquier causa, en unos segundos 
puedas volver a tenerlas en su orden correcto. 

En las videoconferencias yo coloco estas fichas apoyadas a la 
pantalla del ordenador que estoy utilizando, donde tengo la cámara. 
Nadie las ve aparte de mí; así, con un golpe de vista tengo mi guion 
escrito a mi disposición. 


89. Medios audiovisuales 


Hoy en día, con los medios técnicos de los que disponemos, que 
están perfectamente preparados para dar soporte a una exposición 
pública, considero casi imposible quedarse en blanco. 

Me refiero a que, si cuando hablas en público, te acompañas de 
una presentación de diapositivas que proyectas en una pantalla, solo 
has de seguirla. Es dificilísimo perderse. 

Eso sí, una buena presentación de apoyo no debe estar hecha de 
cualquier modo, sino que ha de cumplir los siguientes requisitos: 


e Debes hacerla tú mismo o, si no fuera así, conocerla a la 
perfección. Causa muy mala impresión un orador que se queda 
mirando lo que hay en su presentación como si no lo hubiera 
visto nunca. 

e Prueba antes de que lleguen los asistentes que todo funciona 
bien, en especial la reproducción y audio de los vídeos que 
pudieras llevar incrustados en ella. 


Los siguientes problemas son un resumen de los que yo me he 
encontrado en mis años de experiencia: el más temible, llegar 
directamente desde el tren a la charla, conectar todo y ver que no 
funciona nada. Te aseguro que sudas más que en una sauna. En otras 
ocasiones, al hacer la prueba, los vídeos se pixelan o cuadriculan, por 
lo que no se ven correctamente. En estos casos, la solución suele 
pasar por utilizar un aparato más moderno o con mayor capacidad. 
También puede ocurrir que la imagen del vídeo se vea correctamente, 
pero el audio no esté sincronizado con ella. Esto suele producirse 
también en equipos antiguos o poco potentes. Y, cómo no, puede 
ocurrir que se escuchen incómodos ruidos, como pitidos, al 
reproducir los audios o vídeos. En tal caso, revisa los aparatos 
electrónicos encendidos cerca del ordenador, porque alguno de ellos 
podría estar interfiriendo. 

Como ves, me han ocurrido muchas incidencias en mis charlas. 
También te digo que todas se solucionaron sin mayor problema en 


poco tiempo. Por eso resulta fundamental probar los equipos antes 
de que lleguen los asistentes y que no sean testigos de los 
problemas técnicos. 

La presentación es una guía, no es la clase o conferencia. Su 
función es ayudar, tanto a ti como al público, a seguir la narración, 
pero jamás debe tener el mismo contenido. He visto personas que 
proyectan una presentación llena de texto que luego se limitan a leer. 
Es una opción horrible porque aburre y es agotador para todos los 
presentes. 

Incluir imágenes o vídeos hace la presentación más amena y 
rompe, para bien, una charla donde solo se escucha a una persona. 
Además, yo suelo aprovechar esos instantes para beber un poco de 
agua y descansar un poco. 

Si has facilitado la presentación a los asistentes, debes ir 
preparado para las preguntas que puedan surgir. Yo la proporciono 
siempre que me lo piden, pero como he señalado anteriormente, no 
incluye todo el contenido de mi exposición, es más bien un esquema 
de esta. 


90. Reglas nemotécnicas y trucos mentales 
Como ya hemos comentado, la memoria es peligrosa porque, en 
ocasiones, falla. Sin embargo, tenemos trucos para que esto no 
suceda. Yo utilizo uno que se denomina «el palacio de la memoria», lo 
empleé en mi charla TEDx sobre la mentira que, hoy en día, cuenta 
con más de un millón de visualizaciones en YouTube. Ese día deseaba 
salir al escenario sin ninguna ficha en mis manos, quería tenerlas 
libres. Y eso que eran unos catorce puntos, breves sí, pero catorce ni 
más ni menos. Así que me dije: «Voy a emplear el palacio de la 
memoria». 
Te cuento en qué consiste: 


e Una vez preparada tu charla la troceas, esto es, la divides en 
puntos independientes. En mi caso eran catorce, como he 
comentado. 


e Piensa en algo que te haga recordar cada punto: un reloj, un 
gato, o lo que sea. 

e Coloca en tu casa y en orden de recorrido aquello en lo que 
has pensado. Es como si hicieras una visita virtual de tu hogar 
y fueras viendo, según el orden de exposición, cada cosa que 
te recuerda a cada punto. 

e Ensaya, ensaya y ensaya. 


Vayamos a mi ejemplo: recuerdo que en mi charla TEDx sobre la 
mentira, yo comenzaba la misma diciendo que tenía una noticia buena 
y una mala que darles a los espectadores. Eso yo lo imaginé con mis 
dos gatos, uno blanco y uno negro, que venían a recibirme a la puerta 
de casa cuando entraba en ella. A continuación comentaba cómo 
funciona nuestro cerebro al mentir o decir la verdad, lo que yo 
visualicé del siguiente modo: entro al salón de mi casa y veo que en 
la televisión está la imagen de un cerebro. Posteriormente voy dando 
señales de posible engaño, una de ellas el uso de los tiempos 
verbales por los mentirosos, aquí me imaginaba un reloj sobre una 
mesa... Y así hasta el final de la intervención. 

Como estás viendo, no tengo que recordar de memoria la 
charla, sino la historia que he creado y que me la recuerda. 

Eso sí, no se te olvide «vivirla» tantas veces como sea necesario 
en tu casa antes de exponerla en público, hasta que no falte ningún 
detalle. Yo lo hacía tumbado en el sofá de mi salón (recuerda que ya 
te he hablado del valor de la visualización). 


91. Cambio de orden 


Si a pesar de todo lo que estamos comentando, te quedas en blanco 
en algún contenido, tranquilo, no pasa nada. 

Dedica unos segundos a tratar de recordar por dónde ibas, vuelve 
un poco hacia atrás, por ejemplo, insistiendo en lo más importante de 
lo que acabas de contar. Según avances en ese punto que estás 
repitiendo, el cerebro traerá el contenido siguiente a tu momento 
presente. 


Y si aun así... nada de nada, se fue de vacaciones lo que ibas a 
comentar, tampoco te preocupes. Si llevas un guion mental de puntos, 
O la ficha en tu mano, o la presentación en la pantalla, pasa al punto 
siguiente y continúa con tu charla con total normalidad. Recuerda 
no entrar en el terrible bucle que ya hemos visto. 

Lo más fácil es que, según avances, regrese lo olvidado y sea 
sencillo hilarlo con algún contenido que estés exponiendo más 
adelante. 


92. Solo tú sabes lo que vas a contar 


En algunas ocasiones llego a casa tras haber hecho un análisis en 
televisión y le digo a mi mujer: 

—Qué rabia, me acabo de dar cuenta de que me he quedado sin 
contar el punto X, se me ha olvidado. 

Ella me responde con una pregunta tan real como demoledora: 

—¿Quién sabía que ibas a contar eso? 

—Pues nadie, es verdad —le respondo. 

Efectivamente, si todos los puntos anteriores no te dan ya 
suficiente confianza y tranquilidad por la cantidad de recursos que 
tienes a tu disposición para no quedarte en blanco; si, aun así, se te 
olvida algo que fueras a contar, salvo que estés en un examen oral 
con un profesor que sí conoce la materia, lo más frecuente es que 
nadie del público supiera lo que ibas a contar. En consecuencia, 
no pasa nada y solo te enfadarás un poco contigo mismo, como me 
sucede a mí. 

El público no es adivino y eso es una gran ventaja para nosotros 
como oradores. 


LOS IMPREVISTOS 


93. Asumir que son normales 
Si haces una intervención pública y sale todo fenomenal, sin el más 
mínimo imprevisto, enhorabuena; pero te aseguro que es muy habitual 
que no sea así. 
Es totalmente normal que te veas en situaciones que rompan tu 
Charla. 
¿Qué debes pensar?: «Esto es lo normal, vamos a solucionarlo». 


Ante un imprevisto, piensa siempre en la solución y que 


no te esclavice el problema. 


¿Qué no debes pensar?: «Mira que soy desgraciado», «Esto solo 
me pasa a mí», «Qué ridículo», «Qué verguenza»... Esos lamentos no 
van a solucionar el imprevisto y, lo siento, pero no eres especial, eso 
nos pasa a todos. 

Algunos de los imprevistos que me han sucedido parecía cosa de 
fantasmas: el más habitual, el ordenador se queda bloqueado y hay 
que reiniciarlo; el más fantasmagórico, ¿recuerdas que te aconsejé 
tener siempre a la vista el reloj en el móvil para controlar tu tiempo?, 
pues en una conferencia que di en la Universidad de Jaén, empezó a 
lanzar pitidos extraños como un loco, comprobé que no tenía ninguna 
alarma puesta, no era el teléfono, hasta hoy nunca se ha repetido, lo 
apagué y punto. Eso sí, tras comentar lo del fantasma con el público 
por lo inexplicable del caso, ¿qué sucedió?, que todos nos reímos un 
rato y así también sirvió de pequeño descanso del curso. 


94. Serenidad y naturalidad 
Por lo que hemos visto, porque los imprevistos son totalmente 
normales y habituales, nuestra reacción cuando sucedan jamás debe 
ser de nerviosismo o de pánico, sino todo lo contrario, de serenidad y 
naturalidad. 


A los buenos profesionales también se les reconoce por 


su capacidad de respuesta ante los imprevistos. 


A mí no me importa incluso comentarlo con el público, siempre en 
tono desenfadado y divertido. Su reacción suele ser inmejorable. 


95. Valorar tiempos e importancia 
En alguna ocasión he sufrido algún imprevisto que, tanto por su 
importancia como por el tiempo que me iba a llevar solucionarlo, tuve 
que animar a los asistentes a tomarse un descanso o ir a por un café. 

Lo más frecuente es que este tipo de contratiempos más molestos 
tengan que ver con los elementos técnicos, por ello no me canso de 
insistir en la necesidad de hacer pruebas antes del inicio de nuestra 
sesión. 

Para tu tranquilidad, las incidencias de ese nivel han sido 
excepcionales; creo que en los últimos diez años me ha sucedido dos 
veces a pesar de que imparto cursos de formación y conferencias 
constantemente. 

Por tal motivo, debes estar tranquilo, sin perjuicio de saber qué 
hacer si te ocurre. 

Una pregunta que me suelen hacer al tratar este tema es la 
siguiente: ¿Comento con el público lo sucedido y el motivo del parón? 

Mi opinión es que sí. Cuanto más sincero seas, más 
comprensión y solidaridad recibirás de quienes te acompañan. En 
mi caso, en una de las ocasiones, uno de los asistentes era un buen 
informático y se quedó conmigo para solucionar el imprevisto. ¿Ves? 
¡Si la gente es muy buena! 

Por si esta circunstancia se produce, yo siempre hablo 
previamente con la organización sobre la posibilidad de contar con 
personal de ayuda por su parte. 

En cierta ocasión, en una gran multinacional donde impartía un 


curso, me comentaron que justo al lado de mi sala estaban los 
técnicos informáticos que controlarían toda la sesión, de modo que, 
ante cualquier problema, podía llamar a su puerta. Y sucedió, cuando 
solo faltaba una media hora para acabar el curso, los vídeos dejaron 
de escucharse. Así que yo, muy tranquilo, salí y llamé a la puerta de al 
lado, «esto de tener a los informáticos a mi lado es una gran ventaja», 
pensé, llamé una vez, dos veces, primero flojito, después más fuerte... 
y nada. Intenté abrir la puerta pero estaba cerrada. «¿Qué ocurre?», 
me preguntaba yo, si los organizadores me habían comentado que 
estarían ahí para ayudarme. Pues muy fácil, llegó su hora de irse a 
casa y se marcharon, y lo que es peor, apagaron todos los equipos 
sin acordarse de que yo estaba dando un curso, por lo que me 
inutilizaron el sonido. 

¿Qué hice? Pues volver a mi sala y, de inmediato, buscar una 
solución alternativa. Jamás te quejes, nunca lo olvides, no hay que 
enfadarse ante un imprevisto y menos con quien te ha contratado. No 
resulta una buena inversión. Pregunté a los presentes si alguno tenía 
unos altavoces portátiles en su despacho y si deseaba hacer la buena 
obra del día. Todos sonreímos y en cinco minutos estaba solucionado. 

Lo importante es que no parezca que no sabes qué hacer. Yo 
suelo utilizarlo incluso como aprendizaje práctico y, siempre con una 
sonrisa sincera, les digo a los asistentes algo asi: 

«Iba a dejar para el final de la clase deciros que es casi imposible 
que un trabajo que hagamos salga perfecto, aunque esa sea nuestra 
intención. En cualquier momento os podéis encontrar con una 
circunstancia que os haga cambiar de planes y buscar caminos 
alternativos para poder llegar a vuestro objetivo y terminar vuestra 
labor. En tal caso hay que mantener la calma, y cuanto antes os 
pongáis a ello, mejor. 

»Así que, como el movimiento se demuestra andando, habéis sido 
testigos del mejor de los ejemplos. Esto nos sucede a todos, y 
debemos reaccionar con serenidad y enfocándonos en la solución, 


nunca lamentándonos por el problema. 


»Ale, podéis tomaros un descanso de veinte minutos y cuando 
volváis seguimos con la clase. Si regresáis y no me veis, es que no 
tenía solución y he huido a Brasil, donde creo que no existe la 
extradición». 


Todos sonreímos, descanso, café y a solucionarlo. 


96. Las disculpas 
Hay un tipo de disculpas que sí deben darse sin problema y otras que 
nunca. 

En el caso de que tú cometas un error, porque somos humanos y 
eso también es normal, pues se piden disculpas sinceras y se 
continúa adelante. No pasa nada, es más, te hacen parecer cercano y 
humano. 

Te voy a contar una equivocación que yo cometí y que creo 
resulta difícil de superar, así que, cuando te pase a ti, siempre podrás 
pensar, «lo de José Luis fue peor y no tuvo importancia». 

El contexto era el siguiente: yo participaba en directo como 
colaborador en Televisión Española, en un horario de mucha 
audiencia al mediodía. El tema en cuestión, además, era uno tan 
delicado como es el feminismo. Empezamos bien, ¿verdad? 

Estaba haciendo el análisis de una mujer de la política española y 
sus interacciones con otros políticos opositores. Uno de los 
contertulios del programa me preguntó si cierta actitud podría 
interpretarse como machismo. Ahí llegó mi colosal metedura de pata. 

—Todos sabemos lo que es el feminismo —dije—, la defensa de la 
superioridad del hombre sobre la mujer. 

Como dije en mi Twitter al comentarlo: «Ahora vas, y me lo 
superas». 

Lo que ocurrió fue que yo creía, porque eso estaba pensando, 
que estaba hablando del machismo. Inmediatamente, los tertulianos 
se lanzaron a rectificarme, como no podía ser de otra forma, lo cual 
agradecí porque, de lo contrario, mi frase habría quedado ahí para la 
historia, para mi historia. 


Me tenías que ver a mí preguntando: «Pero... ¿qué he dicho?». 

Cuando me lo repitieron, me apresuré a pedir disculpas y 
aclararlo. Me sentía tan culpable con mi error que, al finalizar mi 
intervención en el programa, volví a disculparme para no dejar lugar a 
la duda. 

A pesar de que tengo mucha experiencia en intervenciones 
públicas y en televisión, como ves, estas cosas pasan, ante lo cual 
se piden disculpas sinceras, que se va a notar cuando son así, y 
sigues con tu trabajo. 

Por cierto, por si te lo estás preguntando, sí me volvieron a llamar, 
y varias veces, del mismo programa para hacer otros análisis. 

Como siempre digo, no pasa nada. 

¿Y cuáles son el tipo de disculpas que recomiendo no dar jamás? 

Te lo explicaré con un ejemplo real del que fui testigo: 

Acudía como público a una conferencia en una prestigiosa 
universidad privada española. El ponente nos iba a hablar de la 
responsabilidad civil por el uso de vehículos a motor. Yo ejercía como 
abogado por aquel entonces. 

Aparece el orador y, delante de más de doscientas personas, lo 
primero que dice es: 

—Buenas tardes —comenzó—, hoy vengo en sustitución de D. 
xxxxxx que ha tenido que salir de viaje, así que la conferencia se la 
voy a dar yo. Me tienen que disculpar porque de este tema no sé 
mucho, no es mi especialidad... 

Tenías que ver las caras de los que estábamos allí. 

Uno, o controla el tema que va a compartir con su audiencia, o 
mejor que no vaya. Y si aun así decide ir, mejor no tirarse piedras 


contra sí mismo. 


Si acudes a comunicar algo a un público, lo que sea, 


prepárate lo mejor que puedas. Como ya te comenté en 


otro apartado anterior, la perfección no existe, es 
imposible saberlo todo, pero sí debes acudir habiendo 


hecho el esfuerzo de prepararte lo mejor posible. 


Hay ocasiones en que contamos con poco tiempo, por ejemplo, 
porque nos hacen el encargo de ya para ya y nos es imposible 
rechazarlo. Lo que debes hacer es tratar de estudiarlo con la mayor 
dedicación y el máximo tiempo que esté en tu mano. No aconsejo 
informar al público de las limitaciones que has tenido o de lo poco 
preparado que vas. Si te hacen preguntas de las que no conoces la 
respuesta, da las gracias por ellas, anótalas y dile que al final del acto 
te facilite su email para responderle. Y hazlo, no lo olvides. Has 
adquirido un compromiso que debes cumplir. 

Recordemos que la primera impresión que dejamos en quien nos 
observa es fundamental. Si comenzamos pidiendo disculpas por lo 
que vamos a hacer, esa primera impresión será muy negativa y difícil 
de cambiar, porque, aunque seamos buenos oradores, siempre les 
puede quedar la duda de hasta qué punto no estamos actualizados 
en lo que estamos contando o, lo que es peor, si nos podemos estar 
inventando algo para salir del paso. 


97. Pedir ayuda 

Funciona tan bien pedir ayuda al público en algunas situaciones, que 
me he visto tentado de hacerlo a propósito, simulando un olvido para 
implicar a los asistentes en ayudarme a recordar. Nunca he caído en 
la tentación y lo desaconsejo, no solo porque lo falso y artificial es 
éticamente reprochable, sino porque, además, es negativo desde la 
perspectiva de la comunicación al ser fácil que se note. 

Mi caso fue el siguiente: me habían invitado a dar una conferencia 
para los Cuerpos y Fuerzas de Seguridad del Estado, en mitad de mi 
charla, como a veces me sucede, se me olvidó el nombre de la 


asesinada en un crimen muy mediático. No disimulé, lo comenté y 


pedí ayuda a los asistentes, dándoles pistas como si de un juego de 
investigación se tratara, para que me facilitaran ellos su nombre. De 
inmediato, el público se implicó en el juego y, en muy poco tiempo, ya 
me habían dado su nombre. Les di las gracias y seguí con mi 
intervención. 

Como he comentado en un principio, hasta resultó divertido jugar 
a descubrir el nombre «oculto». Al fin y al cabo, ¿a quién no le gusta 
jugar? 

¿Te acuerdas del caso que conté en un apartado anterior en el 
que un asistente, que era informático, me ayudó con el problema de 
mi ordenador? Pues cuando me sucedió, se me ocurrió decir lo 
siguiente: 

—¿Habéis visto las películas donde la azafata pregunta si hay 
algún médico en el avión para ayudar a un pasajero que se ha puesto 
enfermo? Pues yo hoy os digo algo parecido: ¿Hay algún informático 
en la sala para ayudar a mi ordenador que se ha puesto enfermo? 


Me encanta bromear hasta con los imprevistos. No te 


quita valor si, en un momento puntual, pides la ayuda a 


tu público. Esto, de nuevo, te hace más cercano y 
humano. 


98. El sentido del humor 


Sé tú mismo. 


Si tienes sentido del humor, utilízalo durante tus 


intervenciones y, sobre todo, en tus errores. Si no lo 
tienes, no te fuerces. Resulta terrible cuando alguien 


gasta una broma al público y solo se ríe quien la ha 
contado. 


Yo no sé contar chistes, no tengo ninguna gracia, en cambio, me 


encanta compartir mis anécdotas para que la gente se ría conmigo de 
lo que me ha pasado, incluso en mis momentos más ridículos. 

¿Qué quiero decir con esto? Que amoldes las sonrisas a tu 
manera de comunicar, a la que te haga sentir más cómodo. 


99. El verso libre 


Denomino «el verso libre» a quien, por algún comportamiento 
individual, destaca o se hace destacar respecto del resto de los 
asistentes. 

Es esa persona que, en ocasiones, te puede reventar tu 
intervención incluso sin proponérselo, porque te roba tu tiempo o, lo 
que es peor, te roba la atención. 


Tu reacción, en caso de encontrarte con un espectador 
molesto, nunca debe ser enfadarte. Es preferible 


mostrarse comprensivo, aunque la persona esté 


poniendo a prueba tu paciencia. 


«De todo tiene que haber», me digo yo en esos casos. 

Veamos algunos ejemplos: 

Está el que se te queda dormido en las primeras filas. Me ha 
sucedido muy raramente, pero por supuesto que también me ha 
pasado. Siempre me digo: «Pobre, lo mismo ha estado toda la noche 
cuidando de un familiar enfermo en un hospital». Yo no trato de 
despertarlo salvo que ronque. Esto no me ha sucedido nunca. Una 


manera de despertar o captar de inmediato la atención es subiendo 
con alguna frase adecuada la voz o dando una palmada, que venga a 
cuento, por supuesto, algo así... «y ahora os voy a contar algo muy 
importante» (palmada). 

También está el que no deja de hablar con el de su lado y no te 
presta ninguna atención. Esto me sucedió con unos jóvenes en una 
conferencia en una universidad española. Con un público de unas 
cuatrocientas personas, había tres en una esquina que no dejaban de 
hablar y reírse entre ellos mientras miraban un móvil. 

Desde el escenario se ve todo. Importante detalle que nunca 
debemos de olvidar. 

En este caso que te comento, aunque no llegaron a sacarme de 
mi charla, sí me distrajeron un poco. Procura que no te suceda a ti, 
tienes a una gran mayoría del público prestándote atención, pues 
sigue con ellos y olvídate de los «versos libres». Sé que hay oradores 
que les piden que se callen o que compartan con todos lo que están 
hablando, yo no soy de esa opinión, prefiero no darles más 
protagonismo y dejarlos en evidencia, porque distraerían al público y 
me puedo haber ganado unos enemigos de por vida. 


Luego está el orador frustrado que te dice que quiere hacerte una 


pregunta y, en realidad, da él su propia conferencia. Te suelen pillar 
por sorpresa y da la sensación de que no hay manera de 
interrumpirlos, es como si tuvieran ansia por ser ellos los 
protagonistas. Cuando te suceda, aquí sí que debes cortarles con 
educación para continuar tú con la intervención, el tiempo no se 
detiene cuando ellos hablan. Te recomiendo hacerlo del siguiente 
modo: lo primero es encontrar el instante donde poder entrar tú, lo 
que no suele resultar sencillo, pero hay algo que jamás falla, cuando 
se detienen para coger aire, para respirar. Ahí, aprovecha ese 
segundo para agradecerles su experiencia u opinión y los puedes 
citar para que, a la conclusión de tu exposición, puedan continuar 
contándote su punto de vista. Debemos ser siempre muy respetuosos 
con nuestro público. 

Otro «verso libre» es esa persona que levanta la mano de continuo 
para decir... «Pues no estoy de acuerdo». Y no una vez, sino cada 
poco tiempo. Si es que hay de todo, te lo aseguro. Pero ya sabes, no 
pasa nada. El control lo llevas tú, eso es lo importante y lo que se 
espera de ti. En mi caso, mi reacción variará dependiendo del 
número de asistentes que tenga. En un curso con unos diez 
asistentes, lo escucho y valoro su punto de vista, aunque hasta un 
cierto número de veces; llegados a ese punto ya le invito a seguir con 
sus discrepancias, por cuestión de tiempo, al concluir. En el caso de 
una gran audiencia, hasta ahora jamás me ha sucedido, pero cuando 
me pase, le pediré que me lo comente al final, el resto del público 
seguramente lo va a agradecer. 

También podemos encontrarnos con casos más comprensibles, 
como a quien le suena el móvil. Yo no suelo pedir que lo dejen en 
silencio, prefiero que lo deduzcan ellos mismos: «En mis conferencias 
no os pido que silenciéis el móvil, pero a quien le suene se paga una 
ronda para todos cuando terminemos», ya verás cómo la gente sonríe 
y lo apaga de inmediato. Si, no obstante, a alguien le suena el 
teléfono, considero que lo mejor es reaccionar con normalidad. Yo le 
indico que, si es algo importante, puede salir a responder; aunque 


alguna vez, si el ambiente ya es distendido, le digo con una sonrisa: 
«Si es para mí, dile que me pilla ocupado con unos amigos» o algo 
similar. 

También puede suceder que alguien se levante y se marche en 
medio de tu intervención. En estos casos, algo que me gusta que 
hagan mis alumnos es avisarme por adelantado: «Me tendré que ir 
media hora antes porque he quedado a comer con un cliente». Te lo 
digo para que, si eres tú el que tiene que salir antes de tiempo, se lo 
comentes al conferenciante si es posible o si estáis en un aforo 
reducido. Si tú eres el conferenciante y se levantan sin haberte 
avisado, no pasa nada tampoco, te aseguro que es muy frecuente que 
a alguna persona le surja un imprevisto o haya quedado antes de tu 
hora de conclusión. 

Si ves que se levantan y se marchan todos los asistentes y lo 
hacen deprisa, huye tú también, hay un fuego detrás de ti. 


100. Humildad 
Te aseguro que el público aplaude y empatiza con quien actúa con 
humildad, pero no soporta al que lo hace con prepotencia o con 
chulería. 

Todo un ministro del Gobierno de España, José Luis Escrivá, fue a 
dar una conferencia, cogió la botella del agua y llenó lo que le pareció 
un vaso de cristal que había en su atril. Pero, en realidad, el agua la 
había vertido en el lugar pensado para dejar la botella, una superficie 
fija circular que descendía en el propio atril. 

Cuando se dio cuenta de su error, ¿qué hizo? 

Empezó a reírse abiertamente y, sin saber dónde dejar la botella, 
dijo: «Pues ahora tengo un problema», y llenó el vaso que estaba en 
un soporte inferior. 

Seguramente gran parte del público lo había advertido, pero 
permanecía en silencio, alguno incluso aguantándose la risa, hasta 
que el propio invitado se rio y, con ello, hizo que todos pudieran reir 
con él. 


Su humildad hizo que resultara más amable, sincero y simpático. 

Imagina que, en lugar de hacer esto hubiera reaccionado 
echándole la culpa a la organización, enfadándose y pidiendo al 
personal, seguramente con malos modos, que le solucionara el 
problema. 

El público, ¿con quién crees que empatizaria más? ¿Con el 
ministro enfadado o con el personal de apoyo que se ha llevado la 
bronca? Siempre nos solemos poner del lado del más débil, de 
quien sufre, de la víctima. 

Recuerdo que, en la ceremonia de entrega de unos Premios 
Nobel, a la famosa cantante Patti Smith se le olvidó la letra de la 
canción que debía interpretar. Miró al público, compartió con ellos lo 
que le había sucedido y volvió a comenzar. El público la interrumpió 
con un sonoro aplauso. 

Somos humanos y sabemos que todos podemos cometer una 
equivocación, sé humilde y te ganarás a tu público. 

«La humildad abrirá más puertas de las que jamás abrirá la 
arrogancia», Zig Ziglar. 

«Sé humilde para admitir tus errores, inteligente para aprender de 
ellos y maduro para corregirlos», autor desconocido. Debía de ser 
muy humilde. 


Y ahora... ha llegado tu momento 


Ya cuentas con cien técnicas que debes considerar tus aliadas para 
comunicarte en cualquier ocasión con mayor seguridad. Elige primero 
las que mejor se amolden a ti y a tu intervención. Te invito a que vayas 
probando las demás poco a poco, siempre con una premisa: disfruta 
al hacerlo. Juega a convertirte en un comunicador inolvidable. 

La vida es un juego que no gana el que más posee, sino quien 
más disfruta de ella. 

Ten el valor de cambiar tu perspectiva: de espectador a jugador. 

Ten el valor de equivocarte y levantarte con más experiencia. Si la 
vida se empeña en hacerte tropezar, tú hazlo en volverte a incorporar. 

Ten el valor de triunfar y agradecer a la vida y a las demás 
personas cada oportunidad. 

Cuando escuches a alguien decirte que tú no puedes hacerlo o 
que no lo conseguirás, visualiza sus palabras como ladrillos, pero no 
para construir un muro, sino una escalera por la que subir, peldaño a 
peldaño, sobre unos límites que solo están en tu mente. Ella es tan 
poderosa que, del mismo modo que los puede crear y convertirlos en 
tus cadenas, también tiene el poder de fundir sus eslabones y, con su 
brillo, convertirte en una reluciente estrella. 


Coge las riendas de tus pensamientos y marca el 
camino, agota a los miedos con determinación y verás 


que no podrán seguirte el paso. 


Thomas Edison nos dejó una frase que, en estos momentos, nos 
viene de maravilla: «Los que dicen que algo es imposible no deberían 
molestar ni interrumpir a los que lo están haciendo». 

Ahora quiero pedir un minuto de... ¿silencio? 

¡NO!, mejor de sonrisas, por todos aquellos imposibles que solo 
necesitaron algo de tiempo para quedar, para siempre, enterrados 
como un eterno recuerdo. 

¿Sabías que el compositor Beethoven (1770-1827) se quedó 
completamente sordo a los cuarenta y cuatro años? Con 
posterioridad, entre 1822 y 1824, compuso su maravillosa Sinfonía n.? 
9, una obra maestra cuyo último movimiento se conoce como la Oda a 
la Alegría. ¡A LA ALEGRÍA! Sobran comentarios. 

Él se comunicaba a través de su música y su legado ya es eterno. 
Su sordera no fue un límite, tal vez por eso nos dejó el siguiente 
pensamiento: «Todavía no se han levantado las barreras que le digan 
al genio: de aquí no pasarás». 

Aunque el éxito nunca está garantizado, estoy convencido de que 
si miras a quienes están delante de ti antes de pronunciar tus 
primeras palabras, y sientes la felicidad de estar ahí, ya lo tienes al 
alcance de tu mano. ¡Venga! siente su aroma... respira 
profundamente el perfume del placer de hablar en público. Y recuerda 
entonces que los límites viven en la realidad de quienes no se 
atrevieron a hacer lo que tú sí vas a hacer. 

Saborea cada instante y sonríe. Sí, sonríe, que eso genera la idea 
de que sabes algo que nadie aún conoce, pero que, seguramente, 
estás a punto de compartir. 


Y cuando lleguen los momentos bajos, que también llegan, nunca 
te rindas, solo tómate un respiro para descansar y coger impulso. En 
esos momentos recuerda a nuestro próximo protagonista: Nik. 

¿Conoces a Nik Vijicic? Nació sin brazos ni piernas. Al principio, 
su madre no quería cogerlo ni amamantarlo, en el colegio sufrió el 
hostigamiento de muchos compañeros, a los ocho años se intentó 
suicidar anogándose en su bañera, su vida no ha sido fácil; pero en 
un momento de ella decidió cambiar de perspectiva, asumió su 
realidad y comenzó a ayudar a los demás a superar sus miedos y 
limitaciones, algo que lo cambió todo. Hoy en día, le considero uno de 
los mejores oradores motivacionales que conozco. 

El título de su primer libro es toda una declaración de intenciones: 


«Sin brazos, sin piernas, sin preocupaciones». 


Piensa siempre que lo importante no es cómo eres, lo 


que tienes o lo que te falta, sino aquello que decides 


hacer con cada aliento de vida. 


Te hago una pregunta: Cuándo conoces a otra persona, ¿qué es 
lo que te atrapa de ella? ¿Sus diplomas y sus méritos o su mirada y 
su sonrisa? 

Dime si no te gustaría pasar un rato al lado de Nik, escuchando lo 
que te puede y te quiere contar. Seamos realistas, eso es en lo que 
consiste y lo que consigue un gran comunicador. 

Como dijo nuestro «amigo» Nik: 

«Desear que las cosas cambien no produce ningún resultado, 
pero itomar la decisión de actuar ahora mismo, puede cambiarlo 
todo!». 

Un 20-0 en un partido no gana un campeonato, pero veinte 
partidos ganados por 1-0 sí lo consiguen. No busques grandes 


triunfos, que, si llegan, fenomenal; mi consejo es que debes 
perseguir muchas pequeñas victorias diarias, que podrían 
parecer incluso insignificantes, pero sumadas te hacen una 
persona mucho más segura de ti misma y te prepararán para las 
grandes ocasiones. 

Hoy puede ser el día que emprendas un extraordinario viaje hacia 
tu mejor versión como comunicador. Y todo viaje comienza con un 
primer paso. Cuando salgas a la calle, conversa con tu vecino, 
pregunta al de la tienda de al lado de tu casa por lo que te 
recomienda probar hoy, e interésate por quien te puedan presentar 
por primera vez. Escúchale, descúbrele, conócele y te considerará 
alguien con quien apetece charlar. 

Y cuando llegue el momento de dirigirte a un grupo de personas, 
hazlo con esa misma naturalidad y cercanía que funciona tan bien 
con una sola de ellas. Porque en definitiva, ¿acaso muchas 
personas no son solo la suma de personas individuales? 

En la prestigiosa serie Cosmos, Carl Sagan nos decía que «los 
seres humanos somos polvo de estrellas» porque estamos hechos de 
la misma materia de la que están hechas las estrellas. 


Tenlo siempre presente, has nacido para iluminar la 


oscuridad. 
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¡Tú también puedes tener una gran capacidad de 
comunicación y persuasión! 


JOSÉ LUIS MARTÍN OVEJERO 


DEJA QUE 
SE SALGAN CON... 


LA TUYA 


100 
CLAVES 


para comunicar 
y convencer 


¿De qué te sirve tener el mayor ingenio, el mejor producto o la mejor 
intención, si no sabes venderlos? 


Este libro te será muy útil tanto si tienes que hablar ante todo un 
auditorio, como si quieres persuadir a tu jefe o a tu pareja. Porque 
conseguir que los demás acepten tus propuestas como si fueran 
propias es todo un arte. Y puede aprenderse. 


Ovejero nos da 100 sencillas claves para comunicarnos de manera 
brillante y eficaz. Tras veinticinco años en el mundo de la abogacía y 
otros diez años en el de la comunicación, el autor comparte contigo 
sus herramientas favoritas para ser más convincente, superar el miedo 
escénico, evitar la mente en blanco y afrontar, con una sonrisa, los 
imprevistos. 


Comprobarás que es muy fácil dejar que los otros se salgan con... la 
tuya. 
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la comunicación desde el año 2014. 


Máster en Comportamiento No Verbal por la Universidad Camilo José 
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